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La idea para desarrollar el proyecto en el diseño de un plan de desarrollo 
empresarial, surge a partir de la necesidad en que las empresas hoy en día tienen 
de crecer, y mantenerse en el tiempo mediante planes que apoyen la toma de 
decisiones y así  lograr subir los niveles de competitividad y posicionarse dentro 
del sector. 
En el presente trabajo se pretende aplicar los conceptos de administración 
estratégica en la empresa Lujos Arani, con el objetivo de orientar la toma de 
decisiones para lograr un crecimiento significativo en el mediano y largo plazo. El 
plan de desarrollo enfocado en el direccionamiento estratégico es una herramienta 
fundamental para el análisis de las variables externas que pueden afectar la 
organización y un análisis interno de la situación actual de cada una de las áreas 
funcionales de la empresa, con el fin y diseñar estrategias y objetivos que 
encaminen al crecimiento optimo de la empresa. 
La empresa Lujos Ar Ltda., funciona desde hace 20 años en el barrio Eduardo 
Santos en la ciudad de Bogotá, registrando en el año 2013 ventas por 
$17.168.987.589 de pesos pasando en los últimos años de registrar pérdidas en 
su estado de resultados a generar utilidades significativas, como producto de la 
comercialización de lujos para automóvil y fabricación de extintores, no obstante la 
empresa carece de un desconocimiento de herramientas gerenciales para la 
planeación y el diseño de estrategias que permitan mantenerse y posicionarse en 
el sector donde se desempeña. 
El resultado de la propuesta del plan de desarrollo será implementado por la 
empresa con el objetivo de orientar las decisiones por medio de herramientas 
administrativas que permitan, identificar fortalezas, oportunidades y aprovecharlas 
al máximo. 
En el presente trabajo se desarrolla un análisis del entorno, describiendo cada uno 
de los factores que afectan positiva o negativamente el sector autopartes 
colombiano; seguido por un análisis de la empresa, realizando una entrevista a 
cada una de las personas responsables de cada coordinación, el análisis de los 
estados financieros (estado de resultados y balance general), la observación, y la 
realización de la matriz PEEA que mostrara la posición estratégica actual de la 






Plan de desarrollo empresarial. 
 
1.1. Línea de investigación 
Gestión, Administración y Organizaciones. 
 
1.2. Planteamiento del problema 
La empresa Lujos Araní  Ltda., es una empresa familiar, creada por el señor 
Aníbal Lemus, el cual es padre de uno de los estudiantes investigadores Yeison  
Lemus, esta empresa se dedica a la fabricación  y comercialización de lujos para 
automóvil, se encuentra ubicada en la ciudad de Bogotá, la distribución se realiza 
a nivel nacional, las políticas y estrategias se toman de forma empírica por parte 
del gerente general, con el crecimiento de la empresa se generan nuevos retos 
como los son: la firma de TLC ( tratados de libre comercio) y las facilidades de 
importar generan nuevas empresas competidoras, la empresa tiene alrededor de 
70 empleados. 
La estrategias y decisiones tomadas para el direccionamiento de la empresa se ha 
desarrollado bajo experticia del señor Aníbal Lemus, el crecimiento se ha forjado 
en algunos aspectos bajo el ensayo y error, de esta manera dicho crecimiento no 
ha sido tan rápido como  podría ser con técnicas, herramientas y estrategias que 
nos aportan el mercado global, un ejemplo de la situación descrita anteriormente 
son la toma de decisiones financieras, cuando se necesita de un préstamo para 
alguna importación, la negociación se realiza con algún banco a cierta tasa de 
interés, desconociendo otros tipos de apalancamiento que le podrían permitir un 
mayor beneficio y un menor costo de capital, otro ejemplo es la falta de mercadeo, 
ya que en ese departamento trabajan 3 personas pero no se realizan estudios de 
mercado o actividades pertinentes al área, de esta manera el mercado de las 
autopartes se ha ido innovando pero Lujos Araní Ltda., se hace partícipe de 
manera tardía. Por otra parte los tratados de libre comercio que ya se han firmado 
como el de Estados Unidos, o los acuerdos que están por firmar como los de la 
Unión Europea, China y la república de Corea podrían ser una oportunidad o una 
amenaza dependiendo de la preparación que posee en estos momentos la 
empresa. Los productos importados se han ido convirtiendo en los productos 
Pareto, ya que la empresa ofrece garantía frente a estos productos y realiza 
importaciones por gran cantidad productos, sin embargo la facilidad para importar 
genera que nuevas personas y empresas se introduzcan en esa actividad y se 
conviertan en competencia directa para Lujos Araní Ltda., en gran parte por el 
3 
 
mínimo control frente a este mercado que realiza la DIAN (Dirección de Impuestos 
y Aduana Nacionales), ya que dichas personas venden sus productos de forma 
informal y sin cobrar el IVA afectando de gran manera la venta. 
Si no se  identifican y establecen las estrategias para el mejoramiento de la 
posición competitiva que plantean los estudiantes, podría perder participación en 
el mercado, se pueden perder oportunidades de financiamiento a un mejor costo 
de capital, disminuir el flujo de importaciones afectando el nivel de ventas, el 
manejo de cartera tendría un funcionamiento débil, principalmente la empresa no  
tendría un mejoramiento que permita avanzar en con respecto a las nuevas 
tendencias y contingencias que trae el mercado, de esta forma las demás 
empresas pueden tomar una mejor posición en el mercado y relegando a Lujos 
Araní Ltda., a disminuir sus ventas. 
 
1.3.  Formulación del problema 
¿Qué aspectos se deben tener en cuenta para el mejoramiento de la 





Identificar los aspectos más relevantes que deben ser tenidos en cuenta para la 
formulación de un plan de desarrollo empresarial enfocado a mejorar la 




1. Conocer la situación actual del sector autopartes y sus principales 
oportunidades y amenazas. 
2. Determinar las fortalezas y aspectos por mejorar por medio de un 
diagnóstico de fortalezas y debilidades. 
3. Establecer las ventajas competitivas de la empresa Lujos Araní Ltda., en 
el sector Autopartes. 
4. Proponer estrategias para la implementación del plan de desarrollo 





3. JUSTIFICACIÓN  
Teóricamente, se busca encontrar nuevas alternativas de direccionamiento 
estratégico  mediante el diseño de un plan de desarrollo empresarial enfocado a 
aplicar métodos y teorías que permitan la mejora en los procesos, la toma de 
decisiones, la fuerza financiera, y el nivel de competitividad, utilizando 
herramientas y conocimientos en marketing, finanzas, direccionamiento 
estratégico y administración; y así mismo validar que las teorías utilizadas para el 
desarrollo del trabajo son efectivas.  
De esta manera se deben tener en cuenta los objetivos planteados en la 
investigación, mediante la formulación de un plan de desarrollo empresarial para la 
empresa Lujos Araní Ltda., que permita aumentar su nivel de competitividad 
dentro del sector autopartes y así mismo lograr una expansión nacional en el 
mediano plazo, mediante la aplicación de todas varias teorías y herramientas 
aprendidas durante la carrera las cuales están enfocadas a la mejora de los 
procesos, toma de decisiones para cada una de las áreas de la empresa y así 
lograr un crecimiento tanto externo como interno. 
Con respecto a la metodología,  para el logro de los objetivos propuestos en el 
plan de desarrollo empresarial para la empresa Lujos Araní Ltda., se emplearon 
técnicas de investigación como la observación, entrevistas a empleados de la 
parte administrativa de la empresa, por medio de un cuestionario de preguntas 
enfocado a cada área con el propósito de identificar opiniones, ventajas y falencias 
de la administración actual.  
Al mismo tiempo se realizará un análisis de los factores externos, para determinar 
la situación actual de la empresa respecto a la competencia y dentro del sector de 
autopartes. Con la información de los estados financieros se realizará un análisis 
por medio de los indicadores para establecer la fuerza financiera de la empresa, y 
finalmente resumiendo el análisis interno y externo se agruparán en la matriz de la 
posición estratégica y evaluación de la acción (PEEA), que nos permitirá identificar 
qué aspectos dentro de la empresa deben modificarse mediante estrategias para 
ser más competitiva. 
 
4. MARCO REFERENCIAL 
El marco referencial es importante para la investigación ya que en esta etapa se 
reúne la información documental que sirve como insumo para llevar a cabo el 
diseño metodológico de la investigación, soportado en bases teóricas las cuales 
dan sentido a la investigación.  
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4.1. Marco conceptual 
Actualmente la empresas se ven en la necesidad de adaptarse al mercado con el 
fin de lograr un posicionamiento competitivo para esto se ven obligadas a 
desarrollar un mejoramiento continuo, es por esto que un plan de desarrollo 
sustentado en el direccionamiento estratégico se convierte en una herramienta 
viable para alcanzar dicho posicionamiento y ser más competitiva dentro del 
entorno cambiante. Así mismo la planeación estratégica es un proceso que todas 
las empresas deben implementar ya que este define su visión a largo plazo, los 
objetivos  y las estrategias para alcanzarlos, con el análisis de sus factores 
internos y externos. 
A continuación se encuentran los conceptos necesarios para el diseño del plan de 
desarrollo empresarial para la empresa Lujos Araní Ltda. 
 Análisis Externo: Evaluación e identificación de eventos, tendencias que 
se concentran en factores con los que interactúan las empresas y que no 
son controlables de los cuales se desprenden las oportunidades las cuales 
los gerentes deben utilizar para contrarrestar el impacto de las amenazas. 
(Serna, 2011, págs. 107 - 110) 
 
 Análisis Interno: Según (David, 2003, pág. 120), Evaluación de cada una 
de las áreas funcionales de la empresa con el objetivo de identificar 
fortalezas y debilidades para que los gerentes puedan tomar decisiones 
correctivas y superar las debilidades. 
 
 Análisis Financiero: Es la recopilación de datos históricos, para la 
comparación e interpretación, los cuales muestran el panorama financiero 
de la empresa, permitiendo la toma de decisiones adecuadamente. (Baena, 
2010) 
 
 Diagnóstico Estratégico: Es el resultado del análisis de los factores 
externos e internos el cual mostrara un panorama de cómo se encuentra 
actualmente la organización y así mismo poder diseñar estrategias que la 
hagan más competitiva en el mercado. (Serna, 2011, pág. 36) 
 Direccionamiento Estratégico: Define (Serna, 2011, págs. 22 - 23) Como 
la guía que debe tener todo gerente donde se plasman los la misión, la 
visión, los principios corporativos, los objetivos que se desean alcanzar. 
 
 Planeación: Según (Serna, 2011), es la visión que se tiene a largo plazo, la 
cual incluye la actividad de la empresa, y las estrategias que se van a 
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utilizar para cumplir los objetivos propuestos en un plazo previamente 
determinado. 
 
 Misión: Es La razón de ser de la empresa, es decir lo que hace la 
compañía. (Hill & Jones, 2009) 
 
 Visión: Según (Hill & Jones, 2009)Expresa lo que la empresa quiere 
alcanzar en un futuro.  
 
 Valores: Son principios que rigen la conducta de los administradores y los 
trabajadores con el fin de alcanzar su misión y la visión corporativa. (Hill & 
Jones, 2009, pág. 14) 
 
 Objetivo: “Es un estado futuro deseado, preciso y medible que intenta 
alcanzar la compañía.” (Hill & Jones, 2009, pág. 15) 
 
 Estrategias: Según (Serna, 2011, pág. 37), Son las acciones que se 
plantean e implementan dentro de las empresas para concretar proyectos 
que logren alcanzar los objetivos propuestos. 
 
4.2. Marco Teórico 
Hoy en día las empresas tienen la necesidad de adaptarse al entorno con el fin de 
ser más competitivos dentro del mercado, adaptando sus procesos administrativos 
y productivos a las demandas del entorno con el objetivo de ser sostenibles en el 
tiempo. Así mismo un plan de desarrollo empresarial es un proceso el cual parte 
de la detección de un problema, el análisis de un diagnostico al entorno de la 
empresa, diseño de estrategias que apunten a la solución del problema y un plan 
de control que permita el mejoramiento continuo para ser más competitivo en el 
mercado. (Universidad de La Sabana) 
Un plan se asimila a planeación la cual es un proceso dentro de la administración 
en el cual se establecen objetivos y las metas que se quieren alcanzar, para el 
desarrollo del plan se debe responder a interrogantes como ¿Cuál es la situación 
actual? ¿Qué se quiere lograr? ¿Cómo se va a lograr? ¿Qué recursos se deben  
utilizar? ¿Qué procesos se deben modificar? ¿En cuánto tiempo lo debemos 
ejecutar? 
El diseño de un plan de desarrollo empresarial para la empresa Lujos Araní Ltda., 




4.2.1. Diagnóstico Estratégico 
Según (Serna, 2011, pág. 36) Es el analisis del entorno tanto externo como interno 
en el que se tienen en cuenta factores que se convierten en fortalezas, debilidades 
u oportunidades y amenazas que llegan a influir dentro de la organización positiva 
o negativamente y que se ven enmarcadas en los procesos y en la toma de 
decisiones. 
4.2.1.1. Análisis Externo 
Es la auditoria que permite identificar esos factores que están fuera del control de 
una empresa y que generan oportunidades y amenazas para la organización con 
el objetivo de que el gerente pueda diseñar estrategias y para contrarrestar esas 
amenazas.  
Para la realización de la auditoria externa es necesario recopilar información de 
factores económicos, sociales, culturales, ambientales, políticos, tecnológicos y de 
la competencia, para tener una visión general del entorno en el que se mueve la 
empresa (David, 2003, págs. 80 - 81) 
El desarrollo de este analisis para la empresa Lujos Arani Ltda., se efectuará 
mediante el uso de la matriz de evaluación del factor externo (EFE), en la que se 
recopilara de forma resumida informacion de Asopartes, indicadores economicos, 
balanza comercial, tendencias tecnológicas, crecimiento demográfico, tasa de 
desempleo, implementación de nuevas leyes; del que resultará la lista de  
oportunidades y amenazas. 
Según (David, 2003), para la elaboración de la matriz de evaluación del factor 
externo (EFE) es necesario tener en cuenta los siguientes cinco pasos: 
1. Elaborar una lista de 10 a 20 factores que afecten a la empresa y el sector 
al que pertenece para determinar la lista de oportunidades y amenazas. 
 
2. Se debe asignar un valor basado en el sector el cual debe ser entre 0.0 (sin 
importancia) y 1.0 (muy importante) donde la suma de los valores siempre 
debe ser igual a 1.0, cabe recalcar que las oportunidades deben recibir 
valores más altos que las amenazas, no obstante estas pueden recibir 
valores altos siempre y cuando sean severas.  
3. Debe asignarse una clasificación de uno a cuatro a cada factor el cual 
indica la eficacia de las estrategias actuales de la empresa, en donde (4) es 
excelente, (3) está por arriba del promedio, (2) está al nivel del promedio y 




4. Multiplicar el valor de cada factor por su respectiva clasificación para 
determinar el valor ponderado. 
 
5. Sume el valor de las ponderaciones para determinar el valor ponderado 
total de la empresa.  
Si el total promedio ponderado es igual a 4.0 significa que la empresa aprovecha 
sus oportunidades y enfrenta sus amenazas de forma excelente; si el total 
ponderado es 2.5 significa que esta entre el promedio es decir que sus estrategias 
no aprovechan en totalidad sus oportunidades y no evitan todas las amenazas del 
entorno; y si el total ponderado es igual a 1.0 significa que la empresa no 
aprovecha las oportunidades ni evita las amenazas (págs. 110 - 111) 
Tabla 1. Matriz de evaluación del factor externo (EFE) 
FACTORES EXTERNOS CLAVE VALOR CLASIFICACIÓN  VALOR 
PONDERADO  
Oportunidades 
1. Económicos    
2. Políticos    
3. Tecnológicos    
4. Demográficos y sociales    
5. Competencia    
    
Amenazas 
1. Económicos    
2. Políticos    
3. Tecnológicos    
4. Demográficos y sociales    
5. Competencia    
      
TOTAL    
Fuente: (David, 2003, pág. 111) 
4.2.1.2. Análisis Interno 
Según (David, 2003), es la auditoria interna a cada una de las areas de la 
organización con el objetivo de identificar debilidades y fortalezas en cada uno de 
los procesos internos y asi mismo diseñar estrategias para convertir esas 
debilidades en fortalezas (pág. 121) 
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El desarrollo de la auditoría interna para la empresa Lujos Arani Ltda., se 
efectuará mediante el analisis de los indicadores de razones financieras y la 
aplicación de la matriz de evaluación del factor interno (EFI), en la que se 
recopilará de forma resumida informacion de cada una de las areas de la empresa 
po medio de la observación y entrevistas a cada una de las personas encargadas 
de las respectivas areas, con el objetivo de identificar las fortalezas y debilidades 
que tiene la empresa. 
Según (David, 2003), para la elaboración de la matriz de evaluación del factor 
interno (EFI) se deben contemplar los siguientes cinco pasos: 
1. Elaborar una lista de 10 a 20 factores que afecten a la empresa y el sector 
al que pertenece para determinar la lista de fortalezas y debilidades. 
 
2. Se debe asignar un valor basado en el sector el cual debe ser entre 0.0 (sin 
importancia) y 1.0 (muy importante), los factores que son fortalezas para la 
empresa son aquellos que deben recibir valores más altos y la suma de los 
valores siempre debe ser igual a 1.0. 
 
3. Se asigna una clasificación de uno si es una debilidad mayor; clasificación 
de cuatro una debilidad menor; clasificación de dos una fortaleza menor; y 
clasificación de tres una fortaleza mayor. 
 
4. Multiplicar el valor de cada factor por su respectiva clasificación para 
determinar el valor ponderado. 
 
5. Sume el valor de las ponderaciones para determinar el valor ponderado 
total de la empresa.  
El valor total ponderado debe encontrarse entre 1.0 y 4.0, donde el promedio es 
2.5 lo que significa que si el total está por encima del promedio la empresa tiene 
una posición interna muy sólida y si el total está por debajo del promedio la 
empresa tiene características muy débiles (págs. 149 - 150). 
Tabla 2. Matriz de evaluación del factor interno (EFI) 
FACTORES INTERNOS CLAVE VALOR CLASIFICACIÓN  VALOR 
PONDERADO  
Fortalezas  
1. Mercadeo    
2. Finanzas    
3. Producción    
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4. Talento Humano    
5. Ventas    
    
Debilidades  
1. Mercadeo    
2. Finanzas    
3. Producción    
4. Talento Humano    
5. Ventas    
      
TOTAL    
Fuente: (David, 2003, pág. 151) 
4.2.1.2.1. Indicadores de razones financieras 
Para efectuar el análisis interno  en la empresa Lujos Araní Ltda., es indispensable 
utilizar la información del estado de resultados y el balance general de los últimos 
cuatro años, con el fin de  aplicar cada una de las razones financieras para 
determinar cuál es la situación actual de la empresa con respecto al manejo de la 
parte financiera y así establecer algunas estrategias para mejorar la 
administración de los recursos.  
Define (Gitman, 2003), el uso de las razones financieras es muy importante ya que 
implican métodos de cálculo que son indispensables para analizar, controlar el 
desempeño de la empresa.  
Estas razones se concentran en cinco grupos básicos que son: Las razones 
financieras se dividen en cinco grupos básicos: razones de liquidez, de actividad o 
rotación, de deuda y apalancamiento, de rentabilidad y de mercado.” (págs. 44 - 
48) 

























𝐶𝑎𝑝𝑖𝑡𝑎𝑙 𝑛𝑒𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑡𝑟𝑎𝑏𝑎𝑗𝑜 =    𝐴𝑐𝑡𝑖𝑣𝑜𝑠 𝑐𝑜𝑟𝑟𝑖𝑒𝑛𝑡𝑒𝑠  
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Fuente: Elaboración propia. 
4.2.1.3. Matriz de posición estratégica y evaluación de acción (PEEA) 
Es una matriz en la cual se busca identificar la fuerza financiera y la ventaja 
competitiva, dos factores que son determinantes para definir la posición 










































estratégica de una empresa, también permite identificar la fuerza de la industria y 
la estabilidad ambiental que son utilizadas para definir la posición estratégica a 
nivel de la industria (Serna, 2011, pág. 95) 
Esta matriz servirá como herramienta para determinar si la empresa Lujos Araní 
Ltda., debe implementar una estrategia de posición agresiva, competitiva, 
defensiva o conservadora para lograr posicionarse dentro de la industria. 
Para la elaboración se debe  definir las fortalezas financieras (FF), las cuales se 
refieren al buen uso de los recursos financieros que les permite a las empresas 
lograr solidez que les permita ser sostenibles en el tiempo; la ventaja 
competitiva(VC), que hace referencia a las características que tienen las 
organizaciones y que las diferencian y las hacen superiores de sus competidores y 
las hacen sostenibles en el tiempo;  la estabilidad ambiental (EA), se refiere al 
equilibrio del entorno en el que se desenvuelve la empresa y el sector al que 
pertenece; y la fortaleza industrial (FI), que se refiere al crecimiento que tiene el 
sector al que pertenece la empresa y la influencia que tiene en la economía del 
país; finamente se debe asignar un valor positivo numérico entre 1 (peor) y 6 
(mejor) a las variables FF y FI y asignar valores negativos numéricos entre -1 
(mejor) y -6 (peor) a las variables EA y VC; el siguiente paso es sumar cada uno 
de los valores, promediarlos; y por ultimo sumar los totales de EA + FF que 
resultara en el punto de la coordenada y la suma de los totales de VC + FI 
resultaran en el punto de la coordenada X; final menta se taza una línea recta la 
cual definirá en qué posición esta la empresa (David, 2003, pág. 204) 
Gráfico 1. Matriz de posición estratégica y evaluación de acción (PEEA) 
Fuente: (Serna, 2011, pág. 36) 
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La matriz PEEA esta representada en cuatro cuadrantes que determinan la 
posicion en la que se encuentra la empresa: 
 El cuadrante de posición agresiva, es decir que la empresa hace excelente 
uso de sus fortalezas y aprovecha sus oportunidades y que la fuerza de la 
industria y la estabilidad del ambiente la favorece. 
 
 El cuadrante de posición  competitiva que refiere a que la empresa cuenta 
con varias fortalezas y que la fuerza de la industria le ofrece variedad de 
oportunidades las cuales no han sido totalmente aprovechadas. 
 
 El cuadrante de posicion defensiva que refiere que las empresas deben 
centrar sus esfuerzos en contrarestar sus debilidades y evitar sus 
amenzasas. (David, 2003, pág. 205) 
 
 El cuadrante de posición conservadora que se refiere a que las esrategias 
implementadas por la empresa mantienen un equilibrio  y no se planea 
enfrentar riesgos excesivos. (David, 2003, pág. 205) 
 
4.2.2. Direccionamiento Estratégico 
 
4.2.2.1. Misión Organizacional 
La misión es la definicion clara del negocio, en esta se establece ¿Cuál es nuestro 
negocio? ¿Cuál sera? ¿Cuál debe ser?, en el planteamiento de la mision deben ir 
implicitos los objetivos de la organización y asi mismo debe ser enfocada a los 
clientes y no al producto con el fin de lograr éxito al mediano y largo plazo. (Hill & 
Jones, 2009, pág. 13) 
Gráfico 2 . Formulacion de la misión
                                       
Fuente: (Hill & Jones, 2009, pág. 13) 
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4.2.2.2. Visión Organizacional 
Según (Hill & Jones, 2009), es la proyección que tiene la empresa teniendo en 
cuenta un periodo de tiempo determinado, la estrategia global,  y que los objetivos 
que se mencionan dentro de esta son medibles y cuantificables. Para el desarrollo 
de la visión es necesario que todos los trabajadores de la organización la 
conozcan y que por medio de la cultura organizacional esta sea alcanzada en el 
tiempo previamente establecido. 
4.2.2.3. Principios y valores corporativos 
Según (Hill & Jones, 2009), son un conjunto de valores, y normas enfocados a 
controlar las acciones de los trabajadores para alcanzar la misión y la visión de la 
compañía. Estos principios están implícitos en la cultura organizacional que para 
muchas empresas se convierte en una ventaja competitiva frente a otras, ya que 
influye positivamente en los empleados haciendo que estos tengan un sentido de 
pertenencia hacia la misma, impactando en altos índices de productividad, la 
motivación y el clima organizacional. 
4.2.2.4. Objetivos corporativos 
Según (Hill & Jones, 2009), los objetivos tienen el propósito de precisar lo que una 
empresa tiene que hacer para llevar a cabo su misión y alcanzar su visión. 
Para el planteamiento y la construcción de los objetivos hay que tener en cuenta 
cuatro características fundamentales: 
1. Los objetivos deben ser precisos y medibles, es decir que deben tener un 
parámetro con el cual se pueda medir el desempeño y su efectividad. 
 
2. Los objetivos refieren temas esenciales y puntuales, es decir que se deben 
seleccionar un número limitado de los principales objetivos los cuales 
deben ser importantes para concretar la misión y la visión. 
 
3. Los objetivos deben ser desafiantes pero realistas, es decir que deben 
buscar nuevas formas y mecanismos para mejorar la realización de los 
procesos, así mismo deben ser realistas con el fin de que los trabajadores 
se sientan motivados a alcanzarlos. 
 
4. Los objetivos deben especificar el periodo en el que deben alcanzarse, es 
decir que deben tener una fecha límite que este en conocimiento de los 
empleados para que estos se vean impulsados a alcanzarlos antes de 
tiempo o en la fecha pactada. 
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4.2.3. Formulación y diseño de la estrategia 
La formulación de y diseño se enfoca en las estrategias que necesitara la empresa 
Lujos Arani para ser más competitiva y lograr un crecimiento y posicionamiento 
dentro de la industria en el mediano y largo plazo. 
Según (Porter, 2012, págs. 176 - 177), para la formulación y el diseño de la 
estrategia competitiva hay que tener en cuenta las siguientes dimensiones: 
 Especialización: se refiere al grado en que las empresas concentran sus 
esfuerzos para ampliar su mercado. 
 
 Identificación de marca: “Grado en el que se busca competir con el precio 
y otras variables, esto se logra mediante la publicidad y la fuerza de 
ventas.” (Porter, 2012, pág. 176) 
 
 Relación directa con los clientes: Se refiere a la forma que emplean las 
empresas para que por medio de la marca lleguen directamente al cliente 
final sin utilizar los canales de distribución. 
 Selección de canales: Se refiere a la selección de canales que pertenecen 
tanto a la empresa como canales externos es decir puntos de venta y 
distribución de otras empresas que se pueden proveer. 
 
 Calidad de producto: Se refiere a las características físicas, que cumplan 
con las expectativas del cliente y tengan una larga duración. 
 
 Liderazgo tecnológico: Se refiere a la inversión en tecnología para 
mejorar sus procesos y la forma de realizar sus actividades logrando que 
sea difícil de imitar. 
 
 Integración: Se refiere a lograr tener poder sobre los competidores, los 
proveedores,  los clientes. 
 
 Posición en costes: Se refiere a como las empresas reducen costos 
haciendo inversiones que le ayuden al crecimiento. 
 
 Servicio: Se refiere al valor agregado que ofrece la empresa en la venta de 
sus productos. 
 
 Política de precios: Se refiere al manejo de los precios de los productos 
de forma justa y dentro del marco legal con el que las empresas compiten 




 Apalancamiento: Se refiere al “nivel de fuerza financiera y operativa que 
soporta la empresa.” (Porter, 2012, pág. 177) 
 
 Relación con el gobierno: Se refiere a la relación que tiene establecida 
con el gobierno por medio de agremiaciones que intermedian con el 
objetivo de buscar ayudas y recursos para que el sector se fortalezca. 
Para el diseño del plan de desarrollo empresarial para la empresa Lujos Arani se 
tendrán en cuenta estrategias funcionales y estrategias de negocios. 
Las estrategias funcionales se enfocan al mejoramiento de la eficacia de los 
procesos y las operaciones de cada una de las áreas teniendo en cuenta la 
innovación, la calidad, y la satisfacción de los clientes; y las estrategias de 
negocios representadas en estrategias genéricas están enfocadas a desarrollar el 
negocio de forma global. 
Gráfico 3. Estrategias funcionales 
Fuente: (Hill & Jones, 2009, pág. 110) 
 
5. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
5.1. Tipo de investigación: Estudio de Caso 
Se refiere a estudiar en profundidad una unidad de análisis específica, tomada de 
un universo poblacional el cual se desarrolla mediante un análisis describiendo 
problemas y situaciones reales ocurridos en el objeto de estudio con el objetivo de 
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establecer soluciones para el problema descrito. Este tipo de estudio utilizan 
información cualitativa como cuantitativa y la principal fuente de información son 
las personas relacionadas con la información del caso. (Bernal, 2000, págs. 113 - 
114) 
La investigación que se desarrollará en la empresa Lujos Arani Ltda., para 
proponer el plan de desarrollo empresarial es un estudio de caso ya que por medio 
de la información suministrada por la organización se realizara un diagnostico para 
proponer soluciones que ayuden a que la empresa sea mas competitiva en el 
tiempo. 
 
5.2. Población y muestra 
La población de la investigación es finita por que la empresa cuenta con un total 
de 70 trabajadores de la empresa Lujos Araní Ltda. 
Para realizar la propuesta de plan de desarrollo empresarial para la empresa Lujos 
Araní Ltda., la muestra de la población es de 7 personas las cuales ocupan 
puestos de responsabilidad dentro de la empresa en los siguientes cargos:  
 Director General  
 Coordinador de Gestión Humana  
 Contabilidad  
 Coordinador de Mercadeo y ventas  
 Sistemas  
 Coordinador de producción  
 Coordinador de Logística  
 
5.3. Método de Investigación  
Según (Méndez, 2006), el método de investigación es un proceso el cual tiene una 
serie de pasos establecidos secuencial  lógicamente los cuales con llevan a la 
adquisición del conocimiento y la solución del problema de investigación.  
5.3.1. Método Cuantitativo  
Define (Robbins & Coulter, 2005), como un método que se soporta en información 
cuantificada con el objetivo de analizarla para apoyar los procesos de planeación y 
control para la toma de decisiones gerenciales.  
Para Define (Méndez, 2006, pág. 241), estos dos métodos son complementarios 
ya que determinan el orden secuencial para la obtención de la información. 
Para llevar a cabo el diseño del plan de desarrollo empresarial para la empresa 
Lujos Araní Ltda., el método cuantitativo permitirá identificar los factores 
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financieros, de cultura y clima organizacional, y estilo de liderazgo que han 
afectado directamente al desarrollo que debería tener hoy en día la empresa Lujos 
Araní Ltda. Con respecto a sus competidores. 
5.4. Instrumentos de Investigación  
Para el desarrollo de la investigación se utilizara como instrumento la encuesta 
estructurada enfocada en obtener respuestas abiertas, este instrumento se 
aplicara a cada área de la empresa Lujos Araní Ltda., con el objetivo de obtener la 
información más amplia y así mismo analizarla y realizar el respectivo diagnóstico. 
5.4.1. Preguntas para el diagnóstico interno 
 
5.4.1.1. Auditoría de alta gerencia 
 
1. ¿La alta gerencia tiene un plan definido a mediano y largo plazo?  
2. ¿Quienes participan en la realización de este plan? ¿Cómo realizan el 
seguimiento del plan definido por la empresa?  
3. ¿Qué factores se tienen en cuenta para la realización de estos planes? 
4. ¿Por qué la empresa no tiene misión, visión y objetivos corporativos? 
5. ¿Todo el personal tiene clara sus funciones y responsabilidades? ¿Por 
qué medio se da a conocer al personal sus funciones y 
responsabilidades?  
6. ¿La administración actual ha sido efectiva en sus resultados con 
respecto a las expectativas esperadas?  
7. ¿Cómo miden la eficiencia de la alta gerencia actual?  
8. ¿Cómo se establecen medidas correctivas para el mejoramiento 
continuo?  
9. ¿Existe una estrategia de calidad en la empresa? ¿Cuál es la estrategia 
de calidad? 
10. ¿Están definidos los estándares de calidad? ¿Qué estándares de 
calidad tiene la empresa? 
11. ¿Existen grupos de  círculos de calidad dentro de la empresa? ¿Quiénes 
participan en estos equipos? 
12. ¿Está involucrada la alta gerencia en los procesos de calidad? ¿Cómo 
se involucra en esos procesos? 
13. ¿La empresa cuenta con alguna certificación de calidad? 
14. ¿Tiene claridad con respecto a las fortalezas y debilidades de la 
empresa? ¿Qué fortalezas y debilidades considera que tiene la  
15. ¿Qué fortalezas y debilidades considera que tiene cada una de las 
áreas? 





5.4.1.2. Auditoría Gestión Humana 
 
1. ¿Qué medios utiliza la empresa para reclutar hojas de vida de candidatos? 
2. ¿La empresa utiliza un proceso de selección de personal? ¿Cómo es el 
proceso para seleccionar los candidatos? 
3. ¿Cuáles son las  normas establecidas para la contratación del personal? 
4. ¿Qué tipos de contratación maneja la empresa? 
5. ¿La empresa maneja un proceso de inducción y capacitación al personal 
seleccionado? ¿Cómo es el proceso? 
6. ¿En la empresa se realiza evaluación de desempeño? ¿Qué tipo de 
evaluación utilizan para medir el desempeño del trabajador? 
7. ¿Quiénes son los responsables para realizar la evaluación? 
8. ¿Cuáles son los factores que tienen en cuenta dentro de la evaluación de 
desempeño? 
9. ¿En la empresa se maneja una tabla de escala salarial con respecto al 
cargo que ocupa el trabajador? ¿Cómo establecen el salario para cada 
cargo? 
 
5.4.1.3. Auditoria de Mercadeo – Comercialización y ventas 
 
1. ¿Qué líneas de productos comercializa la empresa? 
2. ¿Los productos que importa la empresa son de alta calidad? ¿Cómo miden 
la calidad del producto que se adquiere para la venta? 
3. ¿Los precios de los productos que comercializa la empresa son 
competitivos y están dentro de la media del mercado? 
4. ¿Cómo determinan los precios de cada producto? 
5. ¿La empresa únicamente vende sus productos a clientes en la ciudad de 
Bogotá?  
6. ¿Qué canales de distribución utilizan para llegar a los clientes mayoristas? 
7. ¿Cuántos canales de distribución tiene la empresa? 
8. ¿Dónde están localizados estos puntos de distribución? 
9. ¿Cómo determinaron la localización de estos puntos? 
10. ¿Son efectivos estos canales de distribución? 
11. ¿Proyectan aumentar sus canales de distribución a futuro? ¿Dónde 
proyectan abrir nuevos canales de distribución? 
12. ¿La empresa maneja una estrategia publicitaria? ¿Qué tipo de publicidad 
utiliza la empresa? ¿Es efectiva la estrategia publicitaria de la empresa? 
¿Cómo miden la efectividad de la estrategia?   
13. ¿Para la comercialización de los productos la empresa maneja algún tipo 




14. ¿La fuerza de ventas es suficiente para lograr los objetivos de la empresa? 
15. ¿Qué clase de capacitación y motivación recibe el personal de ventas? 
16. ¿Se fijan cuotas de ventas? ¿Hay criterios claves para fijar estas cuotas? 
17. ¿Cuáles son los clientes potenciales? 
18. ¿Cuenta la organización con una base de datos de clientes? ¿Cómo se 
maneja esta base de datos? 
19. ¿Se conoce el nivel de satisfacción de los clientes? 
20. ¿Tiene un sistema de auditoría del servicio y la realiza sistemáticamente? 
21. ¿Se compara con el servicio y niveles de calidad del servicio de la 
competencia? 
 
5.4.1.4. Auditoría Finanzas  
 
1. ¿Quiénes están a cargo de los procesos financieros de la empresa? 
2. ¿La empresa tiene registros históricos de sus estados financieros? ¿Cómo 
almacenan estos registros? 
3. ¿Se maneja algún software para la realización de los estados financieros? 
¿Qué software utilizan? 
4. ¿Qué tiempo le toma para realizar los estados financieros de forma 
manual? 
5. ¿Cómo evidencia la situación financiera actual de la empresa? 
6. ¿Cuáles son las ventajas financieras que tiene la empresa? 
7. ¿Qué expectativas tiene con respecto a la parte financiera de la empresa? 
8. ¿En la empresa se lleva a cabo un proceso de auditoria? ¿la auditoria la 
hacen por medio de un outsoursing o tienen auditor propio? ¿Cómo es el 
proceso de la auditoria dentro de la empresa? 
9. ¿Qué aspectos considera que se deben mejorar dentro del área contable? 
 
5.4.1.5. Auditoria Tecnológica 
 
1. ¿Cuáles son las clases de tecnologías que se utilizan en la empresa? 
2. ¿Cree que el nivel tecnológico de la empresa la hace más competitiva en el 
mercado con respecto a los competidores? 
3. ¿Cuál es el nivel de obsolescencia de la tecnología utilizada en la 
empresa? 
4. ¿Es importante la renovación tecnológica para el mejoramiento de la 
empresa? 
5. ¿Cuál ha sido la evolución tecnológica de la empresa y sus proveedores? 





5.4.1.6. Auditoria de Logística 
 
1. ¿Qué parámetros consideran importantes para el almacenamiento de los 
productos? 
2. ¿Cómo es el proceso de despacho y embalaje de la mercancía? 
3. ¿Qué parámetros se utilizan en el área para el despacho de la mercancía? 
4. ¿Es efectivo el parámetro que utiliza la empresa para el despacho de 
mercancías? 
5. ¿Cuál es el porcentaje de producto defectuoso por mala manipulación o 
retrasos en los despachos? 
6. ¿Qué desventaja tiene el sistema actual dentro del área de logística de la 
empresa?  
7. ¿Qué expectativas tiene con respecto al departamento logístico para los 
próximos cinco años? 
 
5.4.1.7. Auditoría de producción  
 
1. ¿Cuántas líneas de extintores produce la empresa? 
2. ¿La empresa cuenta con un sistema de producción establecido? ¿Qué clase 
de sistema de producción utiliza?  
3. ¿Cómo es el proceso dentro del sistema de producción que se maneja en la 
empresa? 
4. ¿Existe una buena relación empresa/proveedores? 
5. ¿Es adecuado el tiempo de entrega del insumo? 
6. ¿La producción de la empresa es eficiente? ¿Cómo se miden la eficiencia 
de la producción? 
7. ¿Tienen implementados indicadores para medir el tiempo por unidad  y los 
productos defectuosos resultantes de la producción? 
8. ¿La mano de obra es suficientemente calificada para el proceso requerido? 
¿Se ofrece capacitación? 
9. ¿Existen recompensas y sanciones por productividad? 
10. ¿Se realiza un pronóstico de la demanda? 
11. ¿Cómo se realiza el control de inventarios? 
12. ¿La capacidad instalada para el área de producción es óptima y suficiente? 
13. ¿La empresa tiene algún estándar de calidad para la producción? ¿Qué 
estándares se utilizan dentro de la producción? 







5.5. Fuentes y técnicas para recolección de información 
Según (Méndez, 2006)) son todos los mecanismos, hechos, documentos a los que 
el investigador acude para obtener y recolectar información que alimentara la 
investigación (pág. 248). 
5.5.1. Fuentes Primarias 
Para desarrollar esta investigación se utilizarán técnicas de recolección de 
información sustentadas en tres fuentes principales que son: 
 Observación a los procesos y trabajadores de la empresa. 
 
 Una entrevista semiestructurada desarrollada mediante un cuestionario 
de preguntas dirigidas a trabajadores del área administrativa. 
 
 Análisis de los estados financieros comparativos de los últimos dos 
años. 
 
5.5.2. Fuentes Secundarias 
Es la información de producción intelectual que se encuentra en los libros, paginas 
web, periódicos, documentos, trabajos de grado, etc. (Méndez, 2006, pág. 249). 
Las fuentes secundarias para el desarrollo de este trabajo que se utilizarán están 
enfatizadas en temáticas de direccionamiento estratégico, análisis financiero y 
ventaja competitiva. 
 
6. DESCRIPCIÓN DEL SECTOR AUTOPARTES 
 
6.1. Estructura del sector Autopartes 
La producción y la comercialización de autopartes en Colombia están incluidas 
dentro de la industria automotriz. 
La industria automotriz en Colombia tiene gran participación dentro de la 
economía nacional y se proyecta que siga creciendo. Según un informe de 
(Bancoldex, 2010) la industria automotriz representan el 6,2% del producto interno 
bruto y emplea el 2,5% de la población ocupada. 
Según un estudio sectorial realizado por (Portafolio, 2013) el sector de comercio 
de partes, piezas (autopartes) y accesorios (lujos) para vehículos automotores  
presentó los siguientes datos para los años 2005 y 2006: 
23 
 
 Balance General del sector Autopartes: El total del activo para el año 
2005 fue de $1.793.851.556 de pesos y para el año 2006 de $ 
2.300.899.678 de pesos lo que evidenció un aumento de $507.048.122 de 
pesos representado en un 28,3% con respecto al 2005; el total del pasivo 
para el año 2005 fue de $1.163.082.901 de pesos y para el año 2006 fue 
de $1.476.025.427 de pesos lo que evidenció un aumento de $312.942.526 
de pesos representado en un 26,9% con respecto al 2005; y el total del 
patrimonio para el año 2005 fue de $630.768.655 de pesos  y para el año 
2006 fue de $824.874.251 de pesos lo que evidenció un aumento de 
$194.105.596 de pesos representado en un 30,8% con respecto al año 
anterior. (Portafolio, 2013) 
 
 Estado de Resultados del sector Autopartes: El total de ingresos para el 
año 2005 fue de $2.517.241.914 de pesos y para el año 2006 de 
$3.419.128.412 de pesos lo que evidenció un aumento de $901.886.498 
representado en un 35,8% con respecto al 2005; el total de utilidad bruta 
para el año 2005 fue de $676.250.520 de pesos y para el año 2006 fue de 
$868.447.426 de pesos  lo que evidenció un aumento de $192.196.906 de 
pesos representado en un 28,4% con respecto al 2005; y el total de utilidad 
neta  para el año 2005 fue de $93.621.153 de pesos y para el año 2006 fue 
de $131.336.689 de pesos lo que evidenció un aumento de $37.715535 de 
pesos representado en un 40,3% con respecto al año anterior. (Portafolio, 
2013) 
Gráfico 4. Comparaciones del Balance General y el estado de Resultados del 
sector Autopartes 2005 -2006. 










Balance General Estado de Resultados
2005 $1,793,851, $1,163,082, $630,768,65 $2,517,241, $676,250,52 $93,621,153
2006 $2,300,899, $1,476,025, $824,874,25 $3,419,128, $868,447,42 $131,336,68
Variacion % 28.3% 26.9% 30.8% 35.8% 28.4% 40.3%



















 Razones financieras del sector Autopartes: La razón corriente para el 
año 2005 y 2006 fue igual a 1; la razón de endeudamiento del sector para 
el año 2005 fue de 65% y para el año 2006 disminuyo al 64%; y el margen 
neto del sector para el año 2005 fue de 3% y para el año 2006 fue de 2%. 
(Portafolio, 2013) 
La información anterior muestra que el sector ha tenido un crecimiento en los años 
2005 y 2006, además cabe recalcar que del año 2006 al 2013 se ha evidenciado 
un  acelerado crecimiento del sector autopartes en Colombia. 
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Tabla 4. Principales variables cadena Automotor  y sus partes (2003 – 2009)
Fuente: (ANDI, 2011) 
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Según un informe de la (ANDI, 2011), se evidencia un crecimiento desde el año 
2003 al 2009 en el valor de la producción en fábrica de $4.365.015.423 pesos lo 
que ha representado un incremento del 185%, así mismo se evidencia que el 
empleo de personal ha sido muy fluctuante para cada año por el comportamiento 
de factores políticos, económicos y sociales que afectan el sector. 
El sector autopartes en Colombia está estructurado alrededor por 8.972 empresas 
de las cuales 4.927 representadas en el 54.9% se dedican a la distribución de 
piezas y accesorios de automóviles; 2.479 representadas en 27.6% se dedican a 
la venta de lubricantes; 1.113 representadas en 12.4% dedicadas al comercio de 
motocicletas y sus partes, y las restantes 453 representadas en 5.1% 
comercializan de vehículos automotores.  
Gráfico 5. Distribución de empresas de vehículos, autopartes, combustibles 
y lubricantes en 2011 
 
Fuente: (DANE, 2012). 
Además de la distribución, según un informe de la (ANDI, 2011), “En Colombia se 
fabrican diversos tipos de autopartes, entre las que se encuentran: sistemas de 
suspensión, sistemas de dirección, sistemas de escape, sistemas de transmisión, 
sistemas de refrigeración, material de fricción, partes eléctricas como baterías y 
cableados, productos químicos, rines, llantas, filtros para aire, lubricantes y 
combustibles, tapicerías en tela y cuero, trim interior, vidrios templados, laminados 
y para blindaje, bastidores de chasis, aires acondicionados, partes de caucho y 
metal y accesorios, entre otros.” 
Según la un artículo publicado en la página de la revista de logística de Legis el 
mercado de autopartes es muy grande además hay que contemplar que el 
mercado ilegal de autopartes juega un papel importante dentro de las cifras que 
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representan las ventas totales en el sector, estas ventas de la informalidad pueden 
llegar a constituir cerca del 50% esto se da por que las empresas ilegales del 
sector son numerosas en las que se encuentran el contrabando, piraterías, el 
hurto de vehículos y la venta de sus piezas. 
6.2. Economía del sector 
Según el último informe de (Asopartes, 2014), las ventas del sector han tenido un 
comportamiento variable desde el año 1999 con ventas de $4.200 millones de 
dólares al año 2013 con $3.780 millones de dólares lo que resulta en una caída de 
$420 millones de dólares entre los años 1999 y el 2013. 
Además con respecto al gráfico 3 se evidencia que al mes de junio de 2014 las 
ventas de autopartes han sido de 1.954 millones de dólares, mientras que en el 
mismo periodo del año 2013 fueron de 1935 millones de dólares, lo que significa 
que las ventas en el año 2014 incrementaron 19 millones de dólares con respecto 
al primer semestre del año anterior. (Asopartes, 2013) 
No obstante esto no significa que el sector pueda tener un crecimiento significativo 
al final del año 2014 con respecto a los años anteriores ya que si se mantienen las 
ventas constantes en el segundo semestre del presente año se podría evidenciar 
un posible crecimiento de 38 millones de dólares con respecto al año 2013, pero 
este crecimiento no es favorable para el sector ya que el comportamiento de las 
ventas siguen siendo bajas con respecto a las cifras reflejadas entre los años 2010 
al 2012 
Gráfico 6. Comportamiento de las ventas de autopartes en millones de 
dólares (1999 a Junio 2014) 
Fuente: (Asopartes, 2014) 
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Lo anterior se puede ver reflejado por diversos factores que afectan directamente 
la economía del sector autopartes.  
Según la (Revista de Logística). En una entrevista al señor Tulio Zuloaga 
presidente de Asopartes “A pesar del aumento en la venta de carros nuevos, la 
industria de las autopartes se ha encontrado con enemigos como la medida del 
pico y placa, que ha hecho que el consumo de partes no se haya incrementado de 
la manera en que debiera y en consecuencia, que no se logren aún los estándares 
de ventas de hace casi ocho años.” 
Lo anterior ha repercutido en el sector ya que se creía que la medida de pico y 
placa incrementaría las ventas en el sector autopartes ya que esta medida hace 
que los ciudadanos deseen adquirir un nuevo vehículo el cual tenga una 
terminación de número de placa diferente al automóvil que ya tienen con el fin de 
poderse movilizar todos los días, no obstante según  una entrevista al presidente 
de Asopartes el incremento de las ventas de vehículos nuevos no justifica que 
aumenten las ventas de las autopartes ya que un “automóvil nuevo empieza a 
necesitar repuestos después de cuatro o cinco años después de ser puestos en 
uso.” (Revista de Logística).  
Según la (Revista de Logística), la disminución de los precios de los vehículos 
nuevos, la facilidad de financiación, tampoco es un seguro para comprar un 
automóvil nuevo ya que la medida de pico y placa resulta en que los ciudadanos 
en vez de optar por comprar otro vehículo busquen la forma de movilizarse en otro 
tipo de medio de transporte lo cual hace que disminuya en un gran porcentaje la 
demanda de autopartes haciendo que las empresas del sector se vean en la 
necesidad de cancelar el contrato de varios de sus trabajadores. (El Universal, 
2011) 
Según un comunicado emitido el 25 de abril de 2014 por el Banco de La Republica 
es el aumento de las tasas de interés ya que esto reduce el nivel de 
endeudamiento de los consumidores haciendo que no se adquieran vehículos a 
crédito.  
6.3. Comercio Internacional 
De acuerdo con el presidente de Asopartes, “actualmente las importaciones 
representan el 55% del mercado, mientras que la industria nacional aporta el 45% 
restante”. (Revista de Logística) 
Las importaciones para el año 2011 en Colombia tuvieron un incremento del 39% 
lo que evidencia una alta demanda de autopartes por parte de las ensambladoras 
de automóviles lo que ha sido muy provechoso para la industria tanto interna como 
externa impulsando el ingreso de nuevos competidores (Proexport, 2011). 
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Según un informe de la (ANDI, 2011), las exportaciones han venido 
incrementando anualmente ya que la industria colombiana ha mejorado el nivel 
tecnológico con el fin de aumentar la calidad del producto nacional y así mismo 
generar confianza consumidores externos localizados en más de 50 países. 
No obstante es un reto grande para el sector autopartes en Colombia ya que este 
se encuentra en constante crecimiento pero aún se evidencia que la balanza 
comercial no es favorable para el sector puesto que las importaciones han tenido 
un comportamiento más alto con respecto a las exportaciones y esto se puede dar  
a que “existen en el mercado productos importados de alta calidad, cuyo precio es 
menor a los elaborados por empresas nacionales”, y que el consumidor 
colombiano tiene más confianza a la calidad de marcas extranjeras reconocidas 
que al producto nacional. (Revista de Logística) 
Tabla 5. Comercio Exterior Autopartes 
Fuente: (ANDI, 2011) 
Según un informe de (Proexport, 2011), la producción y venta de vehículos han 
estimulado el sector autopartes colombiano ya que se ha logrado incrementar las 
exportación en un aproximado al 220%. Entre los principales productos que 
exporta el sector autopartes en Colombia están las baterías, vidrios, llantas partes 
de suspensión, empaquetaduras y otro tipo de partes y accesorios. 
Gráfico 7. Distribución de exportación de autopartes 
                      
Fuente: (Bancoldex, 2010) 
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Con respecto a los tratados de libre comercio pueden ser favorables o no para el 
sector. 
Según el diario El Colombiano en su edición del 09 de octubre de 2011 ,el TLC 
con Estados Unidos es muy beneficioso para el sector ya que los gravámenes 
arancelarios están contemplados a un tiempo de 10 años, por lo que permite que 
el sector pueda aumentar las exportaciones, además el señor Tulio Zuloaga 
presidente de Asopartes indica que la industria colombiana está en capacidad de 
competir con los estados unidos  ya que los vehículos y las autopartes que se 
producen y comercializan en el país Norteamericano son de alto costo, además el 
TLC hará que el sector tenga un crecimiento del 15%. 
Según la (Revista de Logística) el TLC Con Estados Unidos promueve la inversión 
extranjera y “se ha visto reflejado en que ocho o nueve empresas 
norteamericanas, según sabemos, han estado comprando bodegas en Bogotá 
para establecerse en el país, lo cual es muy importante debido al incremento de la 
mano de obra que se espera.” Pero el TLC también podría ser una amenaza para 
el sector ya que Estados Unidos puede ingresar al mercado nacional con 
empresas ya posicionadas y reconocidas a nivel mundial las cuales cuentan con 
tecnología de punta y a su vez esto impacta  ya que se elevan  los niveles de 
competitividad para la industria nacional. 
Actualmente se está pensando en un TLC con China esto podría ser muy 
beneficioso para las empresas importadoras del sector ya que van a poder 
importar mercancías a bajo arancel lo cual ayuda a reducir los costos de 
importación y así mismo pueden bajar un poco el precio de los productos o 
aumentar su margen de ganancia en la comercialización de estos. 
6.4. Factores tecnológicos 
Según la página de Asopartes el gremio tiene una alianza con Colciencias 
desarrollan proyectos para innovar tecnológicamente de acuerdo a las tendencias 
del sector y a las necesidades del mercado lo cual se convierte en una 
oportunidad para competir con otras empresas del sector a nivel mundial y 
desarrollar nuevas ideas. No obstante las tecnologías desarrolladas en los últimos 
10 años mejoran la calidad y aumentan la duración de las autopartes lo que 
impacta en las ventas del sector. (Asopartes, 2013) 
 
En el mercado existen variedad de maquinaria y equipo para desarrollar productos 
de alta calidad es una oportunidad muy beneficiosa para el sector, no obstante 
también es una amenaza ya que muchas de las empresas colombianas que se 
dedican a fabricar y a comercializar estas piezas para automóviles son pymes o 
medianas y  no tienen la capacidad económica para invertir en tecnología de 
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punta, en Colombia las únicas empresas que inviten en tecnología es Sofasa y 
General Motors que son grandes ensambladoras de vehículos y esto hace que 
tengan casi monopolizado el mercado de las autopartes de vehículos. (Asopartes, 
2014) 
6.5. Factores Sociales 
 
Según la página de Asopartes el gremio tiene convenios directamente con el Sena 
para capacitar gratuitamente en temas de mercadeo y ventas,  programas para 
mecánicos formales, entre otros programas que están enfocados en la industria 
automotriz. No obstante también es una amenaza ya que diversa parte de la 
población en Colombia no poseen conocimiento de que existen estos convenios. 
 
Para el sector existe mucha oportunidades de crecimiento y acceder al mercado 
con ayuda de entidades que promueven el desarrollo económico una de estas es 
Bancoldex que desde julio del 2013 puso a una línea de crédito dirigida al sector 
autopartista el cual tiene un cupo de 50.000 millones de pesos con los que se 
busca apoyar a empresarios que deseen incursionar en el mercado. Estos 
recursos se entregan por un monto de 3 mil millones de pesos por empresa los 
cuales pueden ser destinados a proyectos de capital de trabajo, sustitución de 
pasivos y modernización. (Programa de transformacion productiva) 
.  
6.6. Factores Políticos 
 
En Colombia con la apertura económica en el gobierno del presidente Cesar 
Gaviria en el año 1991 se perdió el proteccionismo de la industria esto por más de 
que la apertura económica favorezca el comercio internacional, la inversión 
extranjera y las relaciones entre países se refleja la inequidad en la balanza 
comercial donde los niveles de importación son más altos que los de exportación, 
además no existe una política de regulación para la entrada de nuevos 
competidores extranjeros a nuestro país, ya que por medio de la inversión 
extranjera lo que se impulsa es que grandes empresas pioneras en el mercado 
mundial ingresen a nuestra economía lo cual impacta en la industria nacional 
siendo muy difícil competir y viéndose en la obligación de cambiar de negocio y 
ser cerradas. (Biblioteca Luis Angel Arango)  
 
6.7. Factores de la competencia 
 
En el sector existe mucha competencia, esta competencia está distribuida en 
empresas que no están legalmente constituidas, las cuales se dedican al 
contrabando, al comercio de autopartes robadas, la otra parte de la competencia 
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son empresas y almacenes que se dedican a comercializar  y otros también a 
fabricar autopartes. 
 
A continuación se presentara una descripción de los competidores directos y más 
fuertes que tiene la empresa Lujos Araní los cuales son empresas que están 
legalmente constituidas, de las cuales unas son proveedores, y otros clientes:  
 
 Indufaros: Es la empresa Líder en el mercado de Lujos y Accesorios para 
automóvil, constituida desde el año 1988 y situada en la ciudad de 
Barranquilla, se dedica a la importación y comercialización de productos, 
posee un sistema de ventas similar al que realiza Lujos Araní Ltda., la venta 
con vendedores que visitan a los clientes en las principales ciudades. 
Indufaros es proveedor al mismo tiempo de Lujos Araní Ltda., y en 
viceversa. Sus ventas hacia el año 2012 se situaron en $28.524 millones de 
pesos, con un total de activos de $12.244 millones de pesos. (La nota 
economica, 2013) 
 
 C.I. Pansell: Una empresa importadora y representante de la marca 
Simoniz, productos con buena aceptación en el mercado nacional, situada 
en la ciudad de Bogotá D.C., tiene dos mercados objetivos: Automóviles y 
Ferreterías, sus ventas totales para el año 2012 fueron $38.821 millones de 
pesos, sus activos totales eran $37.148 millones de pesos. También hace 
parte de los proveedores de Lujos Araní Ltda. (La nota economica, 2013) 
 
 Depolujos y/o Nikko Auto: Es una de la empresas más representativas en 
el mercado de lujos y accesorios para automóvil, es proveedor de Lujos 
Araní Ltda., esta empresa maneja dos razones sociales: Nikko Auto y 
Depolujos, la primera empresa dedicada a la importación de accesorios 
para automóvil, tuvo ventas en el 2012 por $11.059 millones de pesos; la 
segunda empresa se dedica a la comercialización de partes para automóvil 
como lo son los stops y ópticas, en el 2012 sus ventas fueron $ 8.640 
millones de pesos, entre las dos empresas suman activos totales por $ 
17.910 millones de pesos. Su modelo de ventas es por medio de 
vendedores a nivel nacional que realizan visitas periódicamente. (La nota 
economica, 2013) 
 
 Imparlujos: Dentro de la empresas competidoras con Lujos Araní Ltda., es 
la que más similitud tiene en su  catálogo de productos, satisfaciendo las 
mismas necesidades, al contrario de las otras empresas ofrecen una menor 
cantidad de productos que compiten directamente, se encuentra situada en 
la ciudad de Bogotá D.C., las ventas al 2012 son $ 3.924 millones de pesos 
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con un total de activos por $ 2.099 millones de pesos. (La nota economica, 
2013) 
 
 Peláez Hermanos: Una empresa que cuenta con más de 40 almacenes a 
nivel nacional, especializado en la venta de baterías para automóvil, pero 
también ofrece accesorios convirtiéndose en competencia directa, además 
de los almacenes sus ventas se realizan por medio de vendedores, su sede 
principal se encuentra en la ciudad de Bogotá D.C., sus ventas en el 2012 
fueron $ 94.505 y sus activos totales son $ 76.247. (La nota economica, 
2013) 
 Arias Tabares y Cía.: Es cliente de Lujos Araní Ltda., y al mismo tiempo es 
competencia directa, ya que es un cliente que obtiene descuentos por 
pronto pago y compra por mayor y ese valor ganado lo transmite al precio 
de los productos que comercializa con parte de clientes que posee Lujos 
Araní Ltda., se encuentra situada en la ciudad de Armenia, no se encuentra 
en el listado en nuestra fuente de investigación. (La nota economica, 2013) 
 
Tabla 6. Ventas y activos totales de la competencia comparada con la 
empresa Lujos Araní Ltda. 
 
CUADRO DE VENTAS Y ACTIVOS TOTALES DE LA COMPETENCIA COMPARADO CON LA EMPRESA LUJOS ARANI 
 Lujos Araní Indufaros C.I. Pansell Depolujos y/o 
Nikko Auto 
Imparlujos Peláez Hermanos 
Ventas  $16.555.578.578  $28.524.000.000  $38.821.000.000  $19.699.000.000  $3.924.000.000  $94.505.000.000  
Activos 
Totales 
 $6.269.037.167  $12.244.000.000  $37.148.000.000  $17.910.000.000  $2.099.000.000  $76.247.000.000  
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Gráfico 8. Cuadro de ventas y activos totales de la competencia comparado 
con la empresa Lujos Araní Ltda. 
 











Con respecto a la competencia directa de la empresa Lujos Araní se evidencia que 
las empresas Indufaros, C.I. Pansell, Depolujos y/o Nikko Auto y Peláez Hermanos 
tienen una fuerza financiera muy alta con respecto a la fuerza financiera de la 
empresa Lujos Araní, esto puede darse por que estas empresas han tenido más 
trayectoria en el mercado y así mismo la administración y las estrategias que han 
implementado son efectivas, mientras que la empresa Imparlujos está por debajo 
de las ventas y los activos totales de la empresa Lujos Araní y esto se puede dar 
porque ofrecen menos cantidad de productos y es una empresa de tamaño 
mediana. 
   
El mercado es muy amplio y es una oportunidad para Lujos Araní ya que una 
empresa no puede monopolizar el mercado por lo que el sector ofrece 
oportunidades para todas las empresas que quieran incursionar en el mercado. 
 
6.8. Conclusiones de la descripción del sector autopartes 
 
El sector autopartes en Colombia juega un papel importante en la economía 
nacional, ya que se ha evidenciado un crecimiento en la cadena productiva, lo cual 
ha generado nuevos empleos y a su vez la posibilidad de incursionar en el 
mercado con la creación de empresas, además cabe recalcar que el producto 
nacional es de buena calidad y bajo costo permitiendo ser competitivo con 
productos importados, la aprobación de tratados de libre comercio han generado 
una gran expectativa en las empresas del sector ya que se busca incursionar en el 
mercado extranjero, no obstante la balanza comercial para el sector autopartes en 
Colombia es muy inequitativa ya que se evidencia que las importaciones 
sobrepasan significativamente a las exportaciones y esto se ha venido dando por 
falta de políticas reguladoras que protejan el productor nacional; con respecto a 
las ventas del sector se han venido disminuyendo desde el año 2012 por diversos 
factores como los son la medida de pico y placa, innovación tecnológica, y la 
competencia de empresas ilegales que no están legalmente constituidas. 
Todos estos factores impactan positiva y negativamente en el sector autopartes, 
cabe aclarar que el mercado autopartes es muy amplio y es una gran oportunidad 
para explotar, con una buena representación del gremio se pueden generar 
estrategias que ayuden a contrarrestar todas las amenazas que afectan el sector 






7. INFORMACIÓN DE LA EMPRESA 
 
7.1. Nombre o razón social 
Lujos Araní Ltda. 
7.2.  Imagen corporativa 
Gráfico 9. Imagen Lujos Araní Ltda. 
 
7.3.  Operación de la empresa 
Empresa Colombiana, con 20 años de experiencia en el sector automotriz. 
Dedicada a la fabricación, importación y comercialización de lujos, accesorios y 
elementos de seguridad. Con distribución a nivel nacional.  
7.4. Misión 
La empresa no cuenta con misión. 
7.5. Visión 
La empresa no cuenta con visión. 
7.6. Política de calidad 
“Somos una Organización dedicada a la Comercialización y Fabricación de lujos, 
accesorios y elementos de seguridad para el sector automotriz; que busca ser 
reconocida a nivel internacional por ser una marca sólida, confiable y efectiva; 
mediante la satisfacción de las necesidades y expectativas de los clientes, 
contando con la participación de un equipo humano competente y comprometido 
en la optimización de los recursos, el mejoramiento continuo de los procesos y la 
preservación del medio ambiente; garantizando así la sostenibilidad de la 
organización”. (Lujos Arani Ltda) 




7.8. Organigrama de la empresa 
En el organigrama de la empresa Lujos Araní Ltda., se representa gráficamente como están distribuidos los niveles 
jerárquicos de cada una de las áreas que conforman la organización con sus respectivas dependencias. 
Gráfico 10. Organigrama de la empresa Lujos Araní Ltda. 
Fuente: (Lujos Arani Ltda) 
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7.9. Número de empleados 
Lujos Araní cuenta con 70 trabajadores. 
7.10. Productos  
La empresa comercializa accesorios, cuidado y embellecimiento para automóviles, 
eléctricos, lujos y seguridad. Y produce una línea de extintores. 
Gráfico 11. Línea de productos del catálogo Lujos Araní Ltda. 2014 
Fuente: (Lujos Arani Ltda) 
38 
 
8. ANALISIS DE LA INFORMACIÓN EXTERNA E INTERNA DE LA EMPRESA 
LUJOS ARANI LTDA. 
 
8.1. Análisis Externo 
En este marco se evaluarán las variables externas claves para Lujos Araní Ltda., 
entre las cuales se tendrán en cuenta los factores económicos, políticos, 
tecnológicos, demográficos, sociales, y la competencia. 
8.1.1. Matriz de evaluación del factor externo (EFE) 
En este análisis se tendrán en cuenta cinco factores, a los cuales se les asignó un 
valor teniendo en cuenta cada una de las variables y analizando si estas pueden 
pasar de ser una oportunidad a una amenaza o viceversa en el mediano o largo 
plazo; y una calificación de acuerdo a la eficacia de las estrategias actuales de la 
empresa Lujos Araní Ltda. 
Tabla 7. Matriz de evaluación del factor externo (EFE) aplicada al sector 
autopartes 
MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS (EFE) 




El sector representa el 6,2% del PIB. 0 2 0 
El sector ha tenido un crecimiento 
acelerado en su cadena productiva en los 
últimos años. 
0,02 2 0,04 
TLC con EEUU promueve las 
exportaciones. 
0,06 1 0,06 
Posible aprobación del TLC con China 
disminuye los aranceles en las 
importaciones. 
0,05 3 0,15 
Los costos de los productos americanos 
son muy altos. 
0,06 2 0,12 
 
2. Políticos 
Respaldo de Asopartes y Acolfa ante el 
gobierno es muy fuerte. 
0,02 4 0,08 
Condiciones políticas de Estados Unidos es 
muy estable 





Existen nuevas máquinas para fabricar 
autopartes. 
0,02 2 0,04 
El mejoramiento de la calidad aumenta el 
nivel de exportaciones. 
0,05 1 0,05 
Alianza Asopartes y Colciencias para le 
innovación tecnológica. 
0,03 1 0,03 
 
4. Demográficos y sociales 
El sector emplea el 2,5% de la población 0,02 2 0,04 
Existen Convenios con el SENA para 
capacitación. 
0,01 2 0,02 
La inversión extranjera promueve la 
generación de nuevos empleos. 
0,02 2 0,04 
Bancoldex ofrece créditos para el desarrollo 
de la industria. 
0,05 1 0,05 
 
5. Competencia 
La competencia directa no tiene la 
infraestructura para satisfacer la totalidad 
de la demanda. 




Disminución en las ventas de Autopartes. 0,05 3 0,15 
Devaluación del peso frente al dólar puede 
afectar a los importadores. 
0,03 2 0,06 
 
2. Políticos 
Implementación del pico y placa afecta las 
ventas del sector. 
0,03 3 0,09 
Políticas en regulación de exportaciones e 
importaciones afectan la industria nacional. 
0,02 3 0,06 
Política monetaria afecta las ventas del 
sector 
0,02 4 0,08 
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Libre desarrollo de competencia. 0,02 4 0,08 
 
3. Tecnológicos 
El desarrollo tecnológico aumenta la vida 
útil de las autopartes. 
0,02 3 0,06 
Inversión en innovación tecnológica puede 
ser muy alta. 
0,02 2 0,04 
 
4. Demográficos y sociales 
La entrada de competidores internacionales 
impacta en el cierre de empresas 
nacionales 
0,02 4 0,08 
La tendencia del mercado en el sector 
autopartes es muy dinámica. 
0,02 4 0,08 
Falta de confianza hacia los productos 
nacionales. 
0,01 2 0,02 
 
5. Competencia 
Existen empresas que no están legalmente 
constituidas. 
0,03 3 0,09 
Hay competidores que además de 
comercializar también producen su propia 
línea de productos. 
0,04 4 0,16 
Existe mucha competencia en el mercado. 0,05 4 0,2 
La competencia negocia con los mismos 
proveedores. 
0,03 3 0,09 
Los precios de la competencia directa son 
competitivos. 
0,04 2 0,08 
Las ventas de la competencia son 
significativas dentro del sector 
0,05 2 0,1 
TOTAL 1  2,54 
Fuente: Elaboracion propia 
8.1.1.1. Conclusiones análisis externo 
De acuerdo con el análisis sectorial que se hizo mediante la matriz EFE se 
evidencia que la situación de la empresa con respecto al entorno está dentro del 
promedio es decir que sus estrategias no aprovechan en totalidad sus 
oportunidades y no evitan todas las amenazas del entorno, por lo cual la empresa 
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debería aprovechar más las oportunidades que ofrece el sector para ser más 
competitiva en el mercado. 
 
Con respecto a los factores económicos se evidencia que el crecimiento en la 
cadena productiva, los acuerdos comerciales con otros países y los altos costos 
de las mercancías americanas son una excelente oportunidad para la empresa ya 
que esto muestra que el producto nacional está incursionando en el mercado 
extranjero siendo muy atractivo por su calidad y precio competitivo lo cual hace 
que la industria se promueve en el extranjero, no obstante la disminución en las 
ventas del sector, la devaluación del peso frente al dólar pueden ser una amenaza 
media ya la competencia se puede apropiar de estas variables para ser más 
competitivos en el mercado. 
 
Con respecto a los factores políticos el gremio tiene mucha influencia ante el 
gobierno lo cual es muy favorable ya que se está buscando la mejora y el 
crecimiento del sector a futuro, no obstante medidas como el pico y placa, y las 
políticas de regulación en la balanza comercial son una gran amenaza ya que 
estas impactan en los resultados de las ventas del sector y desfavorable para el 
productor nacional. 
 
Con respecto a los factores sociales se evidencia que el sector maneja convenios 
de capacitación con el SENA, lo cual es una oportunidad ya que se pueden 
aprovechar estos convenios para capacitar personal en temas comerciales o de 
producción enfocados en la actividad económica del sector, además de esto 
Bancoldex proporciona créditos de montos significativos con el fin de apoyar el 
crecimiento lo cual es muy beneficioso ya que esto ayuda a reducir los índices de 
desempleo en el país, no obstante una amenaza que se puede categorizar como 
media es que la tendencia del mercado es muy dinámica es decir que los 
productos que se comercializan tienen cambios en sus características físicas y se 
les da un valor agregado lo cual impacta en el consumidor ya que el gusto del 
cliente varia con respecto a las nuevas tendencias del mercado lo cual hace que 
las empresas se vean obligadas a bajar el precio de un producto por debajo del 
costo con el objetivo de tener una rotación en los inventarios y no desechar esos 
productos. 
 
De acuerdo con los factores tecnológicos estos son muy significativos en el 
mercado ya que hoy en día se encuentran tecnologías para fabricar autopartes de 
excelente calidad, además el gremio de asopartes tiene convenios con Colciencias 
enfocados en la innovación tecnológica lo cual es una gran oportunidad para el 
desarrollo de mercado, y la penetración del producto nacional en otros países del 
mundo así mismo también es una amenaza ya que al mejorar la calidad de las 
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autopartes estas tienen mayor duración y esto hace que el sector se vea afectado 
en las ventas. 
 
Los factores con respecto a la competencia son los más importantes ya que el 
sector autopartes es muy amplio y es muy difícil para una empresa monopolizar el 
mercado lo cual es una oportunidad favorable ya que hay mercado para todos, no 
obstante el gran tamaño del mercado se convierte en una amenaza puesto que 
hay mucha competencia lo cual hace que las ventas de los productos estén 
determinadas por el precio y esto repercute en los ingresos para casa una de las 
empresas. 
 
8.2. Análisis Interno 
 
Para el análisis de la información interna se aplicó una entrevista semiestructurada 
a 7 colaboradores los  cuales están encargados y son la cabeza de cada área de 
la empresa Lujos Araní Ltda., entre los que encontramos al Señor Aníbal Lemus 
(Director General), la señora Dubia Fajardo (Coordinadora de Gestión Humana), la 
señora Andrea Lemus (Coordinadora de Mercadeo y ventas), la señora  Eileen  
Zúñiga (Contadora), el señor Nelson Pulido (Ingeniero de Sistemas), el señor 
Anyelo Lemus (Coordinador Logístico), y el señor Wilson Riveros (Coordinador de 
Producción) a su vez se tomaron los estados financiero a los cuales se les realizo 
la medición de cada indicador con su respectivo análisis para determinar la 
situación financiera actual de la empresa. 
 
8.2.1. Entrevista a los colaboradores de la empresa Lujos Araní Ltda. 
 
8.2.1.1. Entrevista al Gerente General 
 
1. ¿La alta gerencia tiene un plan definido a mediano y largo plazo?  
Los planes de la empresa son a corto plazo es decir para un año y estos 
planes están registrados por escrito y planteados, no obstante a largo plazo 
hay expectativas pero no hay nada como tal planeado ni documentado. 
2. ¿Quienes participan en la realización de este plan? ¿Cómo realizan 
el seguimiento del plan definido por la empresa? 
Para la realización de los planes participan y son definidos por la gerencia 
general y las direcciones que son la dirección administrativa y la dirección 
de ventas las cuales están integradas por una persona para cada dirección, 
posterior a la definición de los planes se dan a conocer a cada una de las 
áreas de la empresa. 
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El seguimiento a los planes definidos se hace por medio de indicadores con 
una periodicidad mes a mes con el fin de determinar correctivos para el 
mejoramiento continuo. 
3. ¿Qué factores se tienen en cuenta para la realización de estos 
planes? 
Se tienen en cuenta factores internos enfocados a los objetivos que no se 
están cumpliendo con el fin de determinar el motivo del porque no se están 
alcanzando y así mismo tomar decisiones para lograrlos. 
4. ¿Por qué la empresa no tiene misión, visión y objetivos 
corporativos? 
Como tal la empresa no los tiene por separado, sino que los integro dentro 
de la política de calidad. 
5. ¿Todo el personal tiene clara sus funciones y responsabilidades? 
¿Por qué medio se da a conocer al personal sus funciones y 
responsabilidades? 
Todos los trabajadores conocen sus funciones y responsabilidades ya que 
se les hace seguimiento por medio de indicadores individuales, de calidad y 
de productividad. No obstante se ha evidenciado rotación de personal 
dentro de las áreas con el fin de apoyar algunas de las tareas o actividades 
diferentes al cargo. 
Las funciones se dan a conocer por medio de capacitaciones y el manual 
de funciones. 
6. ¿La administración actual ha sido efectiva en sus resultados con 
respecto a las expectativas esperadas? 
Si, ya que en la empresa se trabajó con respecto a sus debilidades con el 
fin de lograr superarlas, teniendo en cuenta el mejoramiento continuo, el 
clima organizacional, lo cual se ha visto reflejado en la productividad y en 
los resultados. 
7. ¿Cómo miden la eficiencia de la alta gerencia actual? 






8. ¿Cómo se establecen medidas correctivas para el mejoramiento 
continuo? 
Se tiene diseñado un comité de seguimiento para todas las inconsistencias 
analizándolas y buscando el origen y así determinar un plan de prevención. 
9. ¿Existe una estrategia de calidad en la empresa? ¿Cuál es la 
estrategia de calidad? 
Si, la cual está enfocada en cumplir todos los objetivos por medio de 
acuerdos que logren satisfacer las necesidades de los clientes internos y 
externos 
 
10. ¿Están definidos los estándares de calidad? ¿Qué estándares de 
calidad tiene la empresa? 
Actualmente la empresa no tiene definidos estándares de calidad. 
11. ¿Existen grupos de  círculos de calidad dentro de la empresa? 
¿Quiénes participan en estos equipos? 
Aunque la empresa cuenta con un comité para el mejoramiento continuo no 
existe un grupo de círculos de calidad para cada una de las áreas, lo que se 
tiene es una persona encargada en la coordinación de calidad la cual 
determina los objetivos a los cuales la empresa y las otras áreas le tienen 
que apuntar. 
12. ¿Está involucrada la alta gerencia en los procesos de calidad? 
¿Cómo se involucra en esos procesos? 
La gerencia si está involucrada en los procesos de calidad y  esto ha 
generado un éxito ya que es una convicción de la alta gerencia recalcar que 
la calidad es un pilar importante para ser más competitivo. 
13. ¿La empresa cuenta con alguna certificación de calidad? 
No, la empresa no cuenta con una certificación de calidad, además no se ve 
como una necesidad ya que ninguno de los clientes exige dicha 
certificación. 
14. ¿Tiene claridad con respecto a las fortalezas y debilidades de la 
empresa? ¿Qué fortalezas y debilidades considera que tiene la 
empresa? 
La fortaleza más grande es la gente ya que los trabajadores tienen sentido 




Las debilidades es no tener un programa estructurado de seguimiento y la 
estandarización de los procesos. 
15. ¿Qué fortalezas y debilidades considera que tiene cada una de las 
áreas? 
Con respecto a talento una debilidad es que la persona que está a la 
cabeza de la coordinación no tiene la preparación profesional para el cargo, 
esta persona se seleccionó por medio de una convocatoria interna y por sus 
capacidades y habilidades además es una persona que lleva mucha 
trayectoria y conoce la empresa. 
La fortaleza es que todos los procesos del área están estrictamente 
estipulados como ordena la ley. 
Con respecto al área de sistemas, es un departamento al que se le hace 
gran inversión con el fin de estandarizar los procesos dentro por medio de 
los sistemas de información. 
Con respecto al área contable una debilidad es que no hay un área 
estructurada y además se han tenido diferentes contadores lo cual hace 
que la información muchas veces difiera puesto que cada persona realiza la 
contabilidad de una forma diferente. 
Con respecto al área logística ha presentado debilidades ya que en si no 
hay una persona responsable para el cargo si no que se hace por medio de 
la gerencia. 
La fortaleza del área de logística es que se ha sistematizado con el fin de 
llegar a lograr una buena organización y así poder estructurada al 100%. 
La debilidad principal del departamento de producción es que no se ha 
innovado en los procesos ni en la tecnología desde hace cinco años que se 
estructuro esta área lo cual hace que esta área no se adapte al entorno y 
que los procesos y actividades se desarrollen de la misma forma siempre. 
La fortaleza es la capacidad instalada puesto que el área no utiliza el cien 
por ciento de su capacidad. 
Con respecto al área de mercadeo y ventas se evidencian debilidades en el 
sentido en que no hay un equipo enfocado en abrir mercado, sino que por 
medio de la estructura y sus responsables se dediquen en vender a los 
mismos clientes y hacerle seguimiento a las reclamaciones de los mismos. 
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La fortaleza del área es que la empresa vende excelentes productos y que 
la imagen de la empresa se ha venido posicionando y que las ventas se 
están reflejando positivamente en los estados financieros.  
16. ¿Qué expectativas tiene la gerencia para los próximos 5 años? 
Se espera es que  se tengan más puntos de ventas, y canales de 
distribución en varias ciudades de país e incursionar en otros países si es 
posible, se espera que las ventas sigan creciendo y que la empresa se 
posicione en el primer lugar dentro del sector autopartes. 
 
8.2.1.2. Entrevista a la Coordinadora de Gestión Humana 
 
1. ¿Qué medios utiliza la empresa para reclutar hojas de vida de 
candidatos? 
El proceso para reclutar candidatos se maneja por medio de empresas 
temporales donde se hacen convocatorias externas e internas. 
2. ¿La empresa utiliza un proceso de selección de personal? ¿Cómo 
es el proceso para seleccionar los candidatos? 
En primer lugar se hace una convocatoria, se realizan pruebas 
psicotécnicas, pruebas de conocimientos si se requieren, verificación de 
referencias y finalmente visita domiciliaria. 
3. ¿Cuáles son las  normas establecidas para la contratación del 
personal? 
Inicialmente maneja el contrato del personal por medio de una empresa 
temporal y pasados los 3 meses se realiza una evaluación de desempeño al 
trabajador y si los resultados son satisfactorios se le realiza la continuación 
del contrato directamente con la empresa. 
4. ¿Qué tipos de contratación maneja la empresa? 
En la empresa maneja contrato a término indefinido para todos sus 
trabajadores ya sea contratado por la temporal o directamente con la 
empresa. 
5. ¿La empresa maneja un proceso de inducción y capacitación al 
personal seleccionado? ¿Cómo es el proceso? 
El proceso de inducción es prácticamente acerca de la organización, su 
historia, políticas, reglamento interno de trabajo, normatividad interna de la 
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empresa, y el proceso de capacitación se realiza en cuanto temas de 
producto y del área de trabajo al que va a pertenecer el colaborador.  
6. ¿En la empresa se realiza evaluación de desempeño? ¿Qué tipo de 
evaluación utilizan para medir el desempeño del trabajador? 
En la empresa se realiza evaluación de desempeño a los 3 meses al 
personal nuevo para determinar si se realiza el contrato directo con la 
compañía, se realiza para ascensos y promociones de cargo, por lo general 
se realiza con una periodicidad anual con unos formatos que ya están 
establecidos y por lo general es de administración por objetivos. 
7. ¿Quiénes son los responsables para realizar la evaluación? 
La evaluación de desempeño está a cargo de la Dirección General, la 
coordinación de Gestión Humana y el conducto regular del proceso que se 
evalúa. 
8. ¿Cuáles son los factores que tienen en cuenta dentro de la 
evaluación de desempeño? 
Se tienen en cuenta el desenvolvimiento social y las competencias de 
acuerdo al cargo. 
9. ¿En la empresa se maneja una tabla de escala salarial con respecto 
al cargo que ocupa el trabajador? ¿Cómo establecen el salario para 
cada cargo? 
Si, se maneja por medio de una curva salarial la cual está sustentada por el 
perfil del cargo, las funciones, además la escala salarial es 5 puntos por 
encima del salario mínimo legal vigente. 
 
8.2.1.3. Entrevista a la Coordinadora de Mercadeo y ventas 
 
1. ¿Los productos que importa la empresa son de alta calidad? 
¿Cómo miden la calidad del producto que se adquiere para la 
venta? 
No son ciento por ciento de alta calidad, para la medición de la calidad se 





2. ¿Los precios de los productos que comercializa la empresa son 
competitivos y están dentro de la media del mercado? 
Si, los precios son competitivos, justos  y están dentro del marco legal y nos 
permiten competir con otras empresas del sector que están legalmente 
constituidas.  
3. ¿Cómo determinan los precios de cada producto? 
Se asigna de acuerdo a dos filtros, el primero que sean productos 
nacionales ya que estos demandan menores costos y dejan un margen de 
utilidad significativo; y el segundo filtro los productos importados que 
requieren mayores costos y a la hora de fijar el precio se tiene en cuenta 
que cubran estos costos y dejan un porcentaje de utilidad entre un 7 y 8 
porciento. 
4. ¿La empresa únicamente vende sus productos a clientes en la 
ciudad de Bogotá?  
Los productos que comercializa la empresa son a nivel nacional en las 
principales ciudades del país y en algunos municipios. 
5. ¿Qué canales de distribución utilizan para llegar a los clientes 
mayoristas? 
Con respecto a los canales de distribución para la venta y llegar 
directamente al cliente la empresa cuenta con 3 puntos de venta localizados 
en la ciudad de Bogotá; y los canales de distribución para la compra la 
empresa compra el 60% por ciento de su mercancía al fabricante en el 
exterior y el 40 por ciento restante mediante proveedores e intermediarios 
nacionales, no obstante se está tratando de eliminar ese 40 por ciento y 
llegar a comprar toda la mercancía directamente al fabricante en el 
extranjero.  
6. ¿Cómo determinaron la localización de estos puntos? 
Para llegar directamente al cliente objetivo se efectúa a través de los 
gerentes de zona quienes están ubicados geográficamente en diferentes 
zonas del país como lo son Antioquia, Santander, Nariño, Caquetá, Cauca y 
el Meta.  
7. ¿Son efectivos estos canales de distribución? 
No hay un cien por ciento de efectividad ya que no se cuenta con un punto 
de venta en estas zonas entonces esto resulta en que el despacho del 
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producto al cliente puede tardar ya que la orden de compra debe llegar a 
Bogotá y hacer el despacho desde la capital. 
8. ¿Proyectan aumentar sus canales de distribución a futuro? ¿Dónde 
proyectan abrir nuevos canales de distribución? 
Si actualmente se está proyectando abrir nuevos canales de distribución, 
representados en puntos de ventas localizados en Medellín, Barranquilla, 
Cali, Bucaramanga y Villavicencio con el fin de acercarnos más al mercado. 
9. ¿La empresa maneja una estrategia publicitaria? ¿Qué tipo de 
publicidad utiliza la empresa?  
No, una estrategia como tal no, lo hace por medio de comunicación interna 
de la empresa, redes sociales y la voz a voz pero como tal pauta publicitaria 
en medios publicitarios no se maneja. 
10. ¿Es efectiva la estrategia publicitaria de la empresa? 
No se ha medido esa efectividad publicitaria ya que la empresa no se 
enfoca en pautar si no llegan directamente al cliente por medio de sus 
puntos de venta. 
11. ¿Para la comercialización de los productos la empresa maneja 
algún tipo de promociones? ¿Qué promociones maneja la empresa 
para sus clientes? 
La promoción que se maneja es únicamente  por pronto pago es decir 
descuentos del 10% por pago en los plazos establecidos y pactados con el 
cliente. 
12. ¿La fuerza de ventas es suficiente para lograr los objetivos de la 
empresa? 
No, aunque la fuerza de ventas está concentrada en la ciudad de Bogotá y 
representada por gerentes de zona en otras ciudades esta no es suficiente 
sino para lograr el 80% de los objetivos de la empresa por eso se está 
buscando ampliar los puntos de venta en otras ciudades para poder cubrir 
ese 20% restante. 
13. ¿Qué clase de capacitación y motivación recibe el personal de 
ventas? 
El personal de venta quincenalmente se capacita acerca de codificación del 
producto nuevo, cambios en los productos existentes, se capacita en temas 
de trabajo en equipo y liderazgo. 
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14. ¿Cuáles son los clientes potenciales? 
Actualmente los clientes potenciales son Sodimac, Superpolo, Faicol los 
cuales están en primer lugar dentro de las ventas. 
15. ¿Cuenta la organización con una base de datos de clientes? 
¿Cómo se maneja esta base de datos? 
Sí, es una base de datos extensa, detallada, fácil de manejar mediante 
Access. 
16. ¿Se conoce el nivel de satisfacción de los clientes? 
Se realizó una encuesta de satisfacción hace 2 años donde se evidencio el 
94,2% de satisfacción de los clientes. 
17. ¿Tiene un sistema de auditoría del servicio y la realiza 
sistemáticamente? 
No se tiene un sistema de auditoria ya que muchas veces los clientes no 
expresan inconformidades por eso no se ha implementado un sistema de 
auditoria del servicio. 
18. ¿Qué debilidades considera usted que tiene el área de mercadeo y 
ventas? 
Hay mucha desorganización,  no hay funciones ni responsabilidades bien 
definidas para los trabajadores ya que  siempre se están cambiando, y que 
la empresa tiene muchas oportunidades para acercarse más al mercado, se 
realizan estudios estadísticos, proyecciones pero no se efectúan y se 
desaprovecha esa participación.  
19. ¿Qué expectativas tiene con respecto al área de mercadeo y ventas 
para ser más competitivo? 
Primero organizarnos, segundo definir funciones, diseñar e implementar 
una estrategia de mercadeo con el fin de llegar más rápida y efectivamente 
al cliente. 
 
8.2.1.4. Entrevista a la Contadora 
 
1. ¿Quiénes están a cargo de los procesos financieros de la empresa? 
Actualmente  las personas encargadas de la parte financiera es la 
Contadora y 3 auxiliares contables quienes se encargan de preparar todos 
los estados financieros y a su vez maneja indicadores financieros con 
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respecto a costos, gastos, cuentas por cobrar, inventarios, y realiza el 
análisis respectivo de todos los movimientos utilizando las razones 
financieras. 
2. ¿La empresa tiene registros históricos de sus estados financieros? 
¿Cómo almacenan estos registros? 
Dentro de la empresa se llevan registros históricos y se almacenan de 
acuerdo a la periodicidad en que se emiten es decir cada año, y a su vez se 
presentan de forma comparativa y cada uno con sus respectivos análisis. 
3. ¿Se maneja algún software para la realización de los estados 
financieros? ¿Qué software utilizan? 
En el área contable se utiliza un software el cual solo permite descargar un 
consolidado de cuentas, y la contadora debe realizar los estados financieros 
manualmente para ser presentados a la dirección general y a los terceros. 
4. ¿Qué tiempo le toma para realizar los estados financieros de forma 
manual? 
Es un proceso que toma bastante tiempo ya que se debe verificar cada una 
de las partidas con el fin de identificar que no tengan saldos negativos y se 
corrobora cierta información que no debe ir dentro de los estados 
financieros. 
5. ¿Cómo evidencia la situación financiera actual de la empresa? 
Actualmente la situación financiera de la empresa es estable, no obstante 
debería estar mejor ya que tiene una excelente participación en el mercado 
y es algo que se debe proyectar. 
6. ¿Cuáles son las ventajas financieras que tiene la empresa? 
La empresa tiene una gran ventaja con respecto al flujo de efectivo ya que 
las obligaciones financieras se les han dado un buen manejo  
7. ¿Qué expectativas tiene con respecto a la parte financiera de la 
empresa? 
Se debe mejorar invirtiendo en tecnología para agilizar los procesos y 
entregar estados financieros mejor preparados, y que se debe ampliar la 
parte financiera ya que es un poco deficiente puesto que no siempre se 
logra cumplir con las expectativas de la dirección general. 
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8. ¿En la empresa se lleva a cabo un proceso de auditoria? ¿la 
auditoria la hacen por medio de un outsoursing o tienen auditor 
propio? ¿Cómo es el proceso de la auditoria dentro de la empresa? 
No se lleva a cabo ya que se están haciendo un proceso de 
reestructuración con el objetivo de mejorar la funcionalidad de cada una de 
las áreas de la empresa. Aunque sería bueno realizar una auditoria 
anualmente por medio de un outsourcing ya que muchas veces las 
personas que trabajan dentro de la empresa consideran que están haciendo 
las cosas bien y si alguien externo apoya el proceso se pueden evidenciar 
realmente en que se está fallando y así lograr mejoras que puedan llevar el 
área contable de la empresa a ser más competitiva. 
9. ¿Qué aspectos considera que se deben mejorar dentro del área 
contable? 
El área se debe adaptar al entorno actualizándose en temas de reformas 
contables y financieras y capacitar al personal. 
 
8.2.1.5. Entrevista al Ingeniero de Sistemas 
 
1. ¿Cuáles son las clases de tecnologías que se utilizan en la 
empresa? 
La tecnología que se utiliza en la empresa está sustentada en dos pilares el 
primero es el Windows, en el que se mantiene el sistema operativo y el 
dominio de la empresa y el segundo es la plataforma de Linux donde se 
mantiene la seguridad del proxy, firewall y parte del antivirus. 
También se tiene un sistema de mantenimiento automático en el cual cada 
equipo realiza sus actualizaciones sin necesidad de estar realizando el 
mantenimiento respectivo a cada unidad de trabajo. 
2. ¿Cree que el nivel tecnológico actual de la empresa la hace más 
competitiva en el mercado con respecto a los competidores? 
Si, ya que todos el sistema que se ha implementado en  la empresa se ha 
venido desarrollando de manera propia sin necesidad de acudir a empresas 
que desarrollen software, esto se ha venido haciendo con el fin de que la 
empresa reduzca sus costos en tecnología y a su vez que estos sistemas 




3. ¿Cuál es el nivel de obsolescencia de la tecnología utilizada en la 
empresa? 
Actualmente no se tiene nivel de obsolescencia ya que se ha venido 
adquiriendo los últimos software, los últimos equipos y ultimas plataformas, 
además de esto la empresa ha importado tecnologías que no se encuentran 
en el mercado colombiano con el fin de mejorar los procesos relacionados 
con las ventas. 
4. ¿Es importante la renovación tecnológica para el mejoramiento de 
la empresa? 
Es importante, ya que la tecnología está avanzando rápidamente y un 
sistema desactualizado puede generar una inseguridad convirtiendo a la 
empresa vulnerable hacia el robo de información. 
5. ¿Cuál ha sido la evolución tecnológica de la empresa y sus 
proveedores? 
La empresa ha evolucionado de forma significativa desde hace dos años ya 
que anteriormente la tecnología era nula es decir no se contaba con 
servidores, portal web, la mayor parte de la información de la empresa se 
llevaba manualmente y en Excel demostrando que la tecnología que tenía 
en ese entonces la empresa comparada con lo que ya estaba en el 
mercado era demasiado atrasada. 
Con respecto a los proveedores anteriormente se acudía a personas 
naturales quienes no garantizaban 100 por ciento las tecnologías que 
adquiría la empresa Lujos Araní, actualmente se adquiere toda la tecnología 
y equipos por medio de empresas serias que ya tienen una trayectoria en el 
mercado y que a su vez tienen un respaldo, soporte y generan confianza en 
sus productos. Además se han estrechado las relaciones con los 
proveedores ya que en varias ocasiones acuden al ingeniero para que este 
los asesore de acuerdo con los desarrollos tecnológicos que se han 
implementado internamente en la empresa. 
6. ¿Qué proyectos tecnológicos tiene el área para el futuro? 
Se busca virtual izar el sistema de forma integrada con el objetivo que el 
cliente no necesite de intermediarios para realizar su compra si no que por 
la misma página web pueda realizar sus pedidos, pagos y seguimiento a la 





8.2.1.6. Entrevista al Coordinador Logístico 
 
1. ¿Qué parámetros consideran importantes para el almacenamiento 
de los productos? 
Se tienen en cuenta la rotación del producto y las propiedades del producto 
de acuerdo a cada línea que se maneja, es decir que se tiene un espacio 
adecuado para cada línea de producto que comercializa la empresa. 
Estos espacios están demarcados por un código alfanumérico el cual busca 
facilitar la búsqueda de la mercancía en el momento que se requiera, no 
obstante actualmente se ha evidenciado mucha desorganización ya que las 
mercancías no se almacenan siempre en el lugar al que corresponde y esto 
impacta en el área de ventas. 
2. ¿Cómo es el proceso de despacho y embalaje de la mercancía? 
El proceso inicia en el punto de recepción el cual es generado por una 
orden de compra, esta orden de compra se distribuye a cada nivel donde la 
persona encargada de cada piso debe buscar la mercancía para el 
alistamiento  y el embalaje, cabe aclarar que por la desorganización que se 
ha evidenciado muchas veces la información del sistema no concuerda con 
lo físico y esto retrasa mucho el proceso de despacho. 
3. ¿Qué parámetros se utilizan en el área para el despacho de la 
mercancía? 
El despacho se realiza mediante la priorización de los pedidos, es decir que 
se clasifican de acuerdo al destino. En donde la prioridad  1 son despachos 
directos al almacén principal y que se facturan inmediatamente; prioridad 2 
despachos a la localidad para entregar en la mañana; prioridad 3 
despachos a otras localidades y alrededor de Bogotá; y prioridades 4 y 5 
despachos por medio a transportadoras con destino a otras ciudades.  
4. ¿Es efectivo el parámetro que utiliza la empresa para el despacho 
de mercancías? 
El parámetro es un 70% efectivo ya que se han tenido inconvenientes en el 
despacho de mercancía a ciudades muy retiradas por lo que esto afecta en 
los indicadores del área ya que el producto se ve expuesto a ser 
manipulado varias veces, ser movido de sitio y esto conlleva al deterioro de 




5. ¿Cuál es el porcentaje de producto defectuoso por mala 
manipulación o retrasos en los despachos? 
Actualmente no se lleva un indicador para cuantificar la cantidad  de 
productos que comercializa la compañía resultan defectuosos, pero se 
considera que es  medio p no obstante se están buscando mecanismos 
para reducir los niveles de producto defectuoso, no obstante se están 
buscando mecanismos como el mejoramiento de la calidad del empaque, 
reducir la manipulación excesiva de la mercancía con el objetivo de que el 
nivel de producto defectuoso se reduzca ya que estoy impacta 
negativamente en el bolsillo del cliente ya que este debe asumir el costo del 
flete.  
6. ¿Qué desventaja tiene el sistema actual dentro del área de logística 
de la empresa?  
El sistema actual ha tenido muchas desventajas la principal ya que el 
inventario no ha sido coherente con el sistema y esto ha llevado a facturar 
pedidos que no se han solicitado.  
7. ¿Qué expectativas tiene con respecto al departamento logístico 
para los próximos cinco años? 
Actualmente la empresa no tiene un área logística completamente 
desarrollada ya que solo se centra en el almacenamiento, alistamiento y 
despacho de mercancías. Se espera que la cadena logística de la empresa 
tenga un crecimiento para los próximos cinco años es decir que incluya 
desde los proveedores hasta el cliente final. 
 
8.2.1.7. Entrevista al Coordinador de Producción 
 
1. ¿Cuántas líneas de extintores produce la empresa? 
En la empresa Lujos Araní se producen extintores rojos de químico BC  y 
extintores amarillos de químico ABC de 2,5, 5, 10, 20 y 30 libras, y 
extintores amarillo de químico ABC.  
2. ¿La empresa cuenta con un sistema de producción establecido? 
¿Qué clase de sistema de producción utiliza?  
La empresa actualmente cuenta con un sistema de producción enfocado a 
la rotación de producto, es decir que los productos que más se venden son 
los que más se producen en este caso los que más rotación tienen son los 
extintores amarillos de químico ABC de 5 libras. 
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3. ¿Cómo es el proceso dentro del sistema de producción que se 
maneja en la empresa? 
Primero se pide un informe de pedido al área de sistemas; en segundo 
lugar se hace un inventario para determinar qué clase de extintores y que 
cantidad se debe producir; en tercer lugar se realiza la programación de 
producción en la que se envía un informe a la persona encargada de 
abastecimiento del área de producción indicándole las cantidades de 
materia prima hay que comprar para la fabricación de los extintores; el 
cuarto paso es la recepción de la materia prima y la programación de la 
producción donde se establecen tiempos, personas encargadas para la 
transformación de la materia prima. 
4. ¿Existe una buena relación empresa/proveedores? 
La empresa tiene una buena relación con los proveedores ya que los 
precios que ofrecen por cantidad son muy competitivos y beneficios 
generando reducción en los costos de materiales y a su vez beneficiosos 
para la empresa por la cantidad de materia prima que se adquiere para la 
producción se reciben descuentos los cuales disminuyen los costos en 
materiales. 
5. ¿Es adecuado el tiempo de entrega del insumo? 
Los tiempos de entrega son efectivos y de igual forma la empresa tiene 
abastecimiento de  inventario de materia prima para quince días. 
6. ¿La producción de la empresa es eficiente? ¿Cómo se miden la 
eficiencia de la producción? 
Actualmente la producción en la empresa es eficiente, para medir esta 
efectividad el área de producción tiene determinados unos indicadores en 
para medir esa eficiencia en los que se encuentran el indicador de agotados 
en el que se evidencia si el abastecimiento del producto. 
7. ¿Tienen implementados indicadores para medir el tiempo por 
unidad  y los productos defectuosos resultantes de la producción? 
Actualmente en el área de producción no se han establecido  indicadores 
para medir el tiempo que se tarda en producir un lote de extintores ni que 





8. ¿La mano de obra es suficientemente calificada para el proceso 
requerido? ¿Se ofrece capacitación? 
El área de producción cuenta con cuatro operarios calificados, con 
experiencia superior a un año en la producción de extintores. Para los 
nuevos operarios se les hace el procesos de inducción acerca de la 
empresa su historia y sus políticas, posterior una capacitación acerca del 
proceso que van a efectuar dentro del área y posterior una evaluación de 
cómo está realizando sus funciones. 
9. ¿Existen recompensas y sanciones por productividad? 
El área de producción tiene establecidas bonificaciones por volúmenes de 
producción de cada operario en el mes. 
10. ¿Se realiza un pronóstico de la demanda? 
En el área no se realiza un pronóstico de la demanda ya que es muy 
complejo ya que la venta de los extintores es muy variables entonces se 
enfocan en el historial de ventas de los últimos dos meses. 
11. ¿Cómo se realiza el control de inventarios? 
El control de inventarios se realiza sistemáticamente teniendo en cuenta las 
entradas y salidas del producto con el fin de determinar cuántas unidades 
se deben fabricar,  o si se está saturando la capacidad de almacenamiento 
y así reducir los niveles de producción. 
12. ¿La capacidad instalada para el área de producción es óptima y 
suficiente? 
La capacidad instalada que utiliza el área de producción es del 50% no 
obstante el 50% restante de la capacidad lo utilizan almacenando productos 
de la comercializadora.  
13. ¿La empresa tiene algún estándar de calidad para la producción? 
¿Qué estándares se utilizan dentro de la producción? 
Se toma uno de los extintores de cada lote se prende una caneca con 
gasolina y se acciona el extintor para verificar que si apaga el fuego y 
determinar que el polvo químico es de calidad. 
14. ¿Qué tipo de tecnología tiene implementada el área de producción? 
La tecnología es muy obsoleta ya que se maneja taladros manipulados 




8.2.2. Análisis Financiero 
 
8.2.2.1. Razones de Liquidez 
Como se mencionó en la tabla 3 las razones de liquidez son aquellas que reflejan 
la situación en la cual las empresas pueden respaldar sus deudas con los activos. 
Tabla 8. Razones  de Liquidez 
RAZONES DE LIQUIDEZ 
  2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Activo Corriente $ 2.396.139.046 $ 2.697.778.743 $ 2.826.507.867 $ 3.848.506.557 $ 5.941.611.454 $ 5.942.501.262 $ 6.318.121.563 
Pasivo Corriente $ 1.503.883.840 $ 1.797.393.075 $ 1.786.507.997 $ 2.595.877.987 $ 4.578.160.505 $ 3.938.062.752 $ 3.884.103.376 
Inventarios $ 1.198.582.012 $ 1.396.590.578 $ 1.365.172.285 $ 1.883.395.348 $ 2.723.832.526 $ 2.984.566.656 $ 2.834.899.466 
Razón Corriente 1,59 1,50 1,58 1,48 1,30 1,51 1,63 
Prueba acida 0,80 0,72 0,82 0,76 0,70 0,75 0,90 
Capital neto de 
trabajo 
$ 892.255.206 $ 900.385.668 $ 1.039.999.870 $ 1.252.628.570 $ 1.363.450.949 $ 2.004.438.510 $ 2.434.018.187 
Fuente: Elaboración Propia. 
Gráfico 12. Razones de Liquidez 
 Fuente: Elaboración Propia. 
 Razón Corriente: De acuerdo con la razón corriente de la empresa se 
observa que ha tenido un aumento del 2,1% desde el año 2007 al año 
2013. Es  decir que para el año 2013 por cada $1 peso que la empresa 
adeuda a corto plazo cuenta con $1,63 pesos para respaldar sus 
obligaciones a corto plazo. 
 
 Prueba acida: Este indicador arrojo un crecimiento de 12,6% pasando de 
0,80 en el año 2007  a 0,90 en el año 2013 lo que quiere decir que la 
empresa para el 2013 por cada $1 peso que tiene que pagar en menos de 

















un año solo cuenta con 90  centavos de pesos en sus activos corrientes. De 
esto se puede concluir que los pasivos corrientes tienen un volumen bajo 
dentro de la empresa y por eso la prueba acida arrojó resultados óptimos. 
 
 Capital de trabajo neto: De acuerdo al resultado del indicador se puede 
evidenciar que el capital de trabajo neto de la empresa Lujos Araní ha 
tenido un aumento del 172,8% desde el año 2007 al año 2013 lo que 
significa que las obligaciones a corto plazo para el año 2013 no sobre 
pasan sus activos corrientes y que la empresa tiene buena capacidad 
financiera para respaldar sus deudas de corto plazo casi inmediatamente.  
Lo anterior refleja una fortaleza para la empresa ya que tiene una capacidad de 
solvencia para respaldar sus deudas a corto plazo y que estas no afectan sus 
activos corrientes. 
8.2.2.2. Razones de Endeudamiento 
Las razones de endeudamiento según la tabla 3 nos indican el nivel que adeuda la 
empresa a los acreedores. 
Tabla 9. Razones de endeudamiento 
RAZONES DE ENDEUDAMIENTO 
  2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Total Pasivo 
Corriente 
$ 1.503.883.840 $ 1.797.393.075 $ 1.786.507.997 $ 2.595.877.987 $ 4.578.160.505 $ 3.938.062.752 $ 3.884.103.376 
Total Pasivo 
Largo plazo 
$ 199.159.630 $ 188.779.423 $ 194.845.965 $ 221.919.476 $ 289.896.419 $ 521.880.706 $ 111.255.652 
Total Pasivo $ 1.703.043.470 $ 1.986.172.498 $ 1.981.353.962 $ 2.817.797.463 $ 4.868.056.924 $ 4.459.943.458 $ 3.995.359.028 
Total Activo $ 2.685.771.183 $ 2.933.468.206 $ 3.012.792.688 $ 4.159.951.129 $ 6.455.908.463 $ 6.269.037.167 $ 6.472.484.461 
Nivel de 
Endeudamiento 
$ 0,63 $ 0,68 $ 0,66 $ 0,68 $ 0,75 $ 0,71 $ 0,62 
63,41% 67,71% 65,76% 67,74% 75,40% 71,14% 61,73% 
Razón deuda 
corriente 
$ 0,56 $ 0,61 $ 0,59 $ 0,62 $ 0,71 $ 0,63 $ 0,60 
55,99% 61,27% 59,30% 62,40% 70,91% 62,82% 60,01% 
Razón deuda 
Largo plazo 
$ 0,07 $ 0,06 $ 0,06 $ 0,05 $ 0,04 $ 0,08 $ 0,02 
7,42% 6,44% 6,47% 5,33% 4,49% 8,32% 1,72% 








Gráfico 13. Razones de endeudamiento 
 Fuente: Elaboración Propia. 
 Nivel de endeudamiento: De acuerdo al indicador la empresa tiene un 
nivel de endeudamiento medio alto desde el 2007 hasta el año 2013. Lo 
que refleja que para el año 2013 por cada $1 peso que la empresa tiene en 
activos, $0,62  centavos han sido financiados por los acreedores, lo que se 
concluye que los accionistas aún son los dueños del 38% de la empresa ya 
que sus aportes son menores al total de la financiación por terceros. 
 
 Razón deuda corriente: Según el comportamiento de la razón de 
endeudamiento a corto plazo se evidencia que ha tenido un 
comportamiento dinámico y ha tenido un aumento de 4 puntos entre el año 
2007 al 2013, de acuerdo con lo anterior se muestra que por cada $1 peso 
que la empresa para el año 2013, tiene en activos, $0,61 centavos han sido 
financiados a corto plazo. 
 
 Razón deuda largo plazo: Según el comportamiento de la razón de 
endeudamiento a largo plazo se evidencia una disminución de 5 puntos 
entre el año 20017 y el 2013 lo que evidencia  en este último periodo que 
por cada $1 peso que la empresa tiene en sus activos el 1,72% han sido 
financiados a largo plazo. 
Esto refleja que actualmente la empresa ha tenido un aumento en sus 
obligaciones con los acreedores lo cual es una debilidad ya que la empresa 
actualmente está financiando sus actividades con dinero de terceros los cuales 
superan el aporte de los propios accionistas. Sin embargo esto también se 
considera una fortaleza ya que la empresa tiene fácil acceso al crédito y además 
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8.2.2.3. Razones de Apalancamiento 
Las razones de apalancamiento reflejan la financiación con recursos de terceros 
con respecto a los recursos propios de los accionistas, este indicador permite 
conocer el porcentaje de afectación de las deudas con terceros dentro del 
patrimonio de la empresa. 
Tabla 10. Razones de apalancamiento 
RAZONES DE APALANCAMIENTO 
  2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Total Pasivos  $1.703.043.470   $1.986.172.498   $ 1.981.353.962   $ 2.817.797.463   $ 4.868.056.924   $ 4.459.943.458   $ 3.995.359.028  
Total 
Patrimonio 
 $ 982.727.714   $   947.295.707   $ 7.331.438.725   $ 1.342.153.666   $ 1.587.851.538   $ 1.809.093.710   $ 2.477.125.435  
Apalancamiento 
Total 
$ 1,73 $ 2,10 $ 0,27 $ 2,10 $ 3,07 $ 2,47 $ 1,61 
Fuente: Elaboración Propia. 
Gráfico 14. Razones de apalancamiento
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 Apalancamiento total: De acuerdo al comportamiento del indicador se 
evidencia que el apalancamiento ha sido muy dinámico y en los últimos dos 
años ha tenido una reducción considerable de -7% lo que significa que para 
el último año por cada $1 peso que se tiene en el patrimonio se tienen 
deudas de $1,16 pesos, lo cual no es muy sólido para la empresa ya que 
las obligaciones con terceros afectan el patrimonio de la empresa. 
Esto es una debilidad ya que al aumentar las obligaciones con terceros pueden 





















utilidades de los accionistas ya que la liquidez que genera la actividad económica 
de la empresa va dirigida a cubrir las obligaciones con acreedores. 
8.2.2.4. Razones de eficiencia 
Son las razones que permiten conocer la rapidez con la cual la empresa genera 
liquidez en el corto plazo para reinvertir en su capital de trabajo. 
Tabla 11. Razones de eficiencia 
RAZONES DE EFICIENCIA 
  2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Total Activos $ 2.685.771.183  $ 
2.933.468.206  
$ 3.012.792.688  $ 4.159.951.129  $ 6.455.908.463  $ 6.269.037.167  $ 6.472.484.461  
Inventarios $ 1.198.582.012  $ 
1.396.590.578  
$ 1.365.172.285  $ 1.883.395.348  $ 2.723.832.526  $ 2.984.566.656  $ 2.834.899.466  
Cuentas por 
cobrar 
 $                
1.048.774.349  
 $         
1.168.412.828  
 $                 
1.287.994.993  
 $           
1.811.472.583  
 $           
2.736.805.702  
 $           
2.306.108.392  
 $           
2.701.385.707  
Ventas $ 9.622.536.061  $ 
9.536.809.671  










$ 7.741.323.122  $ 
7.407.483.950  










3,58 3,25 3,59 3,37 2,50 2,64 2,65 
Rotación de 
Inventarios 
6,46 5,30 6,13 5,59 4,37 4,17 4,44 
Rotación de 
cartera 
9,18 8,16 8,40 7,75 5,91 7,18 6,36 
Fuente: Elaboración Propia. 
Gráfico 15. Razones de eficiencia 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 Rotación de activos: De acuerdo con el indicador de rotación de activos 

































3,58 veces en el año 2007 a rotar 2,65 veces en el 2013 lo que significa que 
los activos se convierten en efectivo más rápido en el último periodo. 
 
 Rotación de inventarios: Con respecto al indicador de inventarios se ha 
reducido la rotación de los mismos pasando de 6,46 veces en el año 2007 a 
4,44 veces en el año 2013 lo que significa que los inventarios se están 
convirtiendo en efectivo 2,02 veces más rápido en el último periodo que en 
el 2007. 
 
 Rotación de cartera: Con respecto a la rotación de cartera se evidencia 
que se ha reducido considerablemente desde el año 2007 al 2013  pasando 
de 9,18 veces en el año a 6,36 veces, no obstante ha sido muy variable y 
esto puede venirse presentando por que no se tiene una política de 
recuperación estandarizada para todos los clientes. 
Se puede concluir que la eficiencia de la empresa es muy positiva ya que se ha 
reducido la rotación tanto en los activos, en especial de los inventarios lo que 
muestra que se está generando liquidez mucho más rápido que en los años 
anteriores, no obstante la rotación de cartera ha sido muy dinámica y para el 
último año ha sido favorable con respecto a los años anteriores lo que representa 
una fortaleza en términos de generar liquidez. 
8.2.2.5. Razones de rendimiento 
Como se definió en la tabla 3 son las razones que permiten conocer la capacidad 
de las empresas para generar utilidades teniendo en cuenta las ventas, el 
patrimonio y los activos totales. 
Tabla 12. Razones de rendimiento 
RAZONES DE RENDIMIENTO 
  2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
Utilidad Neta  $ (17.925.931)  $ (35.432.008)  $  84.143.017   $ 310.714.940   $  325.796.150   $  321.242.171   $ 668.031.725  
Activo Total  $ 2.685.771.183  $2.933.468.206   $ 3.012.792.688   $ 4.159.951.129   $6.455.908.463   $  6.269.037.167   $ 6.472.484.461  
Patrimonio  $  982.727.714   $ 947.295.707   $ 7.331.438.725   $ 1.342.153.666   $1.587.851.538   $  1.809.093.710   $ 2.477.125.435  
Ventas  $ 9.622.536.061  $9.536.809.671   $ 10.820.626.633   $ 14.039.027.953  $16.162.575.754   $16.555.578.578   $17.168.987.589  
Rentabilidad 
de los activos 




-1,82% -3,74% 1,15% 23,15% 20,52% 17,76% 26,97% 
Rentabilidad 
de las ventas 
-0,19% -0,37% 0,78% 2,21% 2,02% 1,94% 3,89% 




Gráfico 16. Razones de rendimiento 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 Rentabilidad de los activos: Se ha evidenciado un incremento de 11% 
desde el año 2007 al 2013 lo que significa que las utilidades que están 
generando la empresa han sido muy valoradas para invertirlas en activos 
que sean más rentables. 
 
 Rentabilidad del patrimonio: Se ha evidenciado que las utilidades han 
impactado positivamente en el patrimonio ya que la rentabilidad de este ha 
incrementado en un 28,79% pasando de un porcentaje negativo en el año 
2007 a un porcentaje positivo representativo para el año 2013. 
 
 Rentabilidad de las ventas: se ha evidenciado un incremento significativo 
en las ventas ya que han pasado de un porcentaje negativo en las perdidas 
del ejercicio del año 2007 a un porcentaje positivo de participación del 
3,89% lo que es muy importante porque la empresa está evidenciando un 
aumento en los ingresos por la venta de sus productos y ha pasado de 
tener pérdidas a generar utilidades. 
Se evidencia que la rentabilidad de la empresa ha mejorado constantemente 
después de los años 2007 y 2008 ya que en estos periodos se evidencio 
resultados negativos que generaban perdidas en el ejercicio, baja rentabilidad en 
el patrimonio y una baja rentabilidad en los activos, no obstante después del año 
2008 se ha venido reflejando que la empresa ha crecido y que sus razones de 
rentabilidad han sido positivos, lo cual es una gran fortaleza y demuestra que se 
ha efectuado una buena administración financiera y que si se continua de esta 










2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Razones de rendimiento
Rentabilidad de los activos
Rentabilidad del patrimonio
Rentabilidad de las ventas
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ser más competitiva en el mercado y así mismo fortaleciendo el sector de las 
autopartes. 
8.2.3. Matriz de evaluación del factor interno (EFI) 
En este análisis se tendrán en cuenta siete factores enfocados en áreas 
funcionales y de mayor importancia de la empresa, teniendo en cuenta la 
observación, las respuestas de las entrevistas a cada uno de los encargados de 
estas áreas y el análisis de los estados financieros, a los cuales se les asignará un 
valor de 0 a 1 según la importancia que tienen cada uno para la empresa y una 
clasificación de 1 a 4  de acuerdo al nivel de la fortaleza o la debilidad que tiene la 
empresa con respecto a cada variable. 
Tabla 13. Matriz de evaluación del factor interno (EFI) aplicada a la empresa 
Lujos Arani Ltda. 
MATRIZ DE FACTORES INTENOS (EFI) 
FACTORES INTERNOS CLAVES VALOR CLASIFICACION VALOR 
PONDERADO 
FORTALEZAS 
1. Alta Gerencia 
La empresa cuenta con una política de 
calidad que guía sus operaciones. 
0,025 2 0,05 
La empresa plantea objetivos 
mensualmente 
0,02 3 0,06 
 
2. Gestión Humana 
El área tiene todos sus procesos 
estrictamente definidos. 
0,02 3 0,06 
La escala salarial esta 5% puntos por 
encima del SMLV. 
0,025 3 0,08 
 
3. Mercadeo y ventas 
Los productos que se comercializan 
cumplen con toda la normatividad. 
0,025 3 0,08 
Los precios son competitivos y están 
dentro del marco legal. 
0,02 3 0,06 
La empresa está eliminando 
intermediarios para la importación de los 
productos. 
0,025 3 0,08 
Se manejan buenas relaciones con los 
clientes. 





La liquidez de la empresa es óptima y 
cubre las obligaciones corto plazo sin 
afectar los activos corrientes. 
0,02 3 0,06 
La empresa tiene excelente historial 
crediticio. 
0,015 3 0,05 
Las empresa se financia con en periodos 
de largo plazo. 
0,015 3 0,05 
Los activos están rotando menos veces 
en el año y generando liquidez cada vez 
más rápido. 
0,02 3 0,06 
Los niveles de rentabilidad son óptimos 
y se están fortaleciendo. 
0,025 3 0,08 
 
5. Sistemas 
La empresa invierte en la última 
tecnología para sistemas de información. 
0,02 3 0,06 
El área desarrolla su propio software de 
información personalizados de acuerdo 
a las necesidades de la empresa. 
0,02 3 0,06 
 
6. Logística 
Se cuenta con un sistema de 
codificación alfanumérico para el 
almacenamiento del producto 
0,025 2 0,05 
7. Producción 
La empresa cuenta con un sistema de 
producción por rotación para evitar los 
altos niveles de inventario en  
almacenamiento. 
0,02 3 0,06 
La capacidad instalada es óptima para la 
producción y el almacenamiento del 
producto terminado. 
0,025 3 0,075 
Los inventarios se registran 
sistemáticamente. 
0,01 2 0,02 
 
DEBILIDADES 
1. Alta gerencia 
No se realiza un análisis del entorno. 0,02 1 0,02 
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La empresa no cuenta con misión, visión 
ni objetivos corporativos. 
0,015 4 0,06 
No existe un plan a mediano y largo 
plazo 
0,02 1 0,02 
No existen estrategias definidas en la 
organización. 
0,02 1 0,02 
La toma de decisiones se hace de forma 
empírica y centralizada.  
0,015 4 0,06 
No existen mecanismos de control y 
seguimiento para todos los procesos. 
0,02 1 0,02 
No existen círculos de calidad. 0,015 4 0,06 
No se cuenta con una certificación de 
calidad. 
0,025 4 0,1 
 
2. Gestión Humana 
Existe personal que no cumple con el 
perfil profesional para el cargo. 
0,025 1 0,03 
La contratación del personal se hace por 
medio de una empresa temporal. 
0 4 0 
El personal realiza algunas funciones 
que no le competen. 
0,01 4 0,04 
La empresa no cuenta con un plan de 
carrera para sus trabajadores. 
0,015 1 0,02 
 
3. Mercadeo y ventas 
Los productos que se importan no son 
100% de alta calidad. 
0,02 1 0,02 
La calidad del producto se mide por el 
número de devoluciones y reclamos. 
0,02 1 0,02 
La empresa cuenta con 3 puntos de 
distribución localizados en la ciudad de 
Bogotá. 
0,025 1 0,03 
No se cuenta con una estrategia 
publicitaria diferente al voz a voz y las 
redes sociales. 
0,01 4 0,04 
La fuerza de ventas logra el 80% de los 
objetivos comerciales. 
0,02 4 0,08 
No se cuenta con un sistema de 
auditoria de servicio. 
0,01 4 0,04 
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No se aprovecha todas las 
oportunidades para acercarse al 
mercado. 
0,025 1 0,03 
 
4. Finanzas 
No se cuenta con un departamento 
financiero. 
0,02 1 0,02 
Las decisiones financieras recaen 
únicamente en la gerencia general. 
0,015 4 0,06 
No se lleva un proceso de auditoría a los 
procesos financieros. 
0,025 1 0,03 
El endeudamiento de la empresa se 
encuentra en un nivel medio alto y 
supera los aportes de los accionistas. 
0,025 1 0,03 
 
5.Logistica 
Los sistemas de información no 
concuerdan con el inventario físico. 
0,02 1 0,02 
Existe desorganización por movilización 
de mercancías lo cual retrasa el proceso 
de despacho. 
0,02 1 0,02 
Los parámetros para el despacho son un 
70% efectivos lo cual influye en las 
entregas del producto y el deterioro del 
mismo. 
0,015 1 0,02 
La cadena logística no está 
completamente integrada. 
0,015 4 0,06 
No se cuenta con un sistema para medir 
la cantidad de productos defectuosos 
por debilidades en la cadena logística. 
0,02 1 0,02 
 
7. Producción 
No se realiza un pronóstico de la 
demanda. 
0,02 1 0,02 
No se cuenta con un parámetro de 
tiempos y movimientos para optimizar la 
producción. 
0,015 4 0,06 
No se cuenta con un sistema para medir 
la calidad de las materias primas. 
0,025 1 0,03 
La tecnología de producción es obsoleta. 0,025 1 0,03 
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La empresa solo produce una clase de 
productos que son extintores. 
0,02 4 0,08 
TOTAL 1  2,28 
Fuente: Elaboración propia. 
8.2.3.1. Conclusiones Análisis interno 
Durante los 26 años de operación de la empresa Lujos Araní se ha venido 
gerenciando y administrando de forma empírica lo cual se ve reflejado en una 
administración centralizada y autocrática que aunque tiene pocas áreas 
funcionales constituidas la de decisiones recae en el gerente general, estas 
decisiones se han venido ejecutando sin un pronóstico y una planeación previa 
con el fin de determinar estrategias y mecanismos de control para que la empresa 
tenga un crecimiento más acelerado. La falta de planeación y estrategias han 
resultado en que se tome decisiones equivocadas, sin tener un mecanismo de 
control adecuado para hacerle seguimiento a las decisiones con el fin de 
anteponerse al resultado e implementar correctivos a tiempo.  
 
Con respecto a la coordinación de talento humano tiene sus procesos bien 
organizados, además el salario que paga a sus trabajadores está por encima del 
mínimo lo cual es una gran fortaleza por que influye en la motivación de los 
trabajadores, no obstante una debilidad que tiene la empresa es que contrata al 
personal por medio de una empresa temporal lo que puede convertirse en una 
fortaleza ya que la empresa no se ve obligada a asumir directamente las 
obligaciones con el personal contratado, sin embargo también es una debilidad ya 
que al contratar una empresa que se dedique hacer todo el proceso de 
reclutamiento y selección de personal puede impactar en los costos ya que la 
empresa se ve obligada a pagar un valor adicional por la prestación de estos 
servicios, otra gran debilidad es que la empresa no ofrece un plan de carrera lo 
que puede afectar los niveles de ausentismo y rotación del personar ya que estos 
se ven obligados a buscar nuevos empleos con el fin de mejorar su calidad de vida 
y crecimiento profesional, y por último el desconocimiento de algunas funciones en 
el personal hace que estos se vean obligados a interrumpir sus actividades por 
cubrir otras lo cual puede impactar en la disminución de la productividad y en la 
rotación. 
 
En la coordinación de mercadeo y ventas se evidencia que no se cuenta con una 
estrategia publicitaria diferente al voz a voz lo cual impacta en la atracción de 
nuevos clientes, la fuerza de ventas no es suficiente para cumplir el 100% de los 
objetivos y las metas establecidas lo que indica que se está perdiendo parte del 
mercado, los puntos de distribución son escasos ya que son únicamente 3 
ubicados en la ciudad de Bogotá lo que implica altos costos de transporte y 
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retrasos en las entregas a los clientes que se encuentran en otras ciudades del 
país, otra debilidad muy de alto impacto es que no existe un mecanismo para 
medir la calidad del producto sino al momento de las reclamaciones lo cual hace 
que no se le garantiza un producto 100% de alta calidad a los clientes. 
 
La parte financiera de la empresa con respecto a la liquidez, rentabilidad y 
rendimiento es muy sólida ya que  se evidencia que la empresa ha venido 
creciendo en los últimos años, no obstante una debilidad fuerte es que la empresa 
tiene un nivel de endeudamiento alto lo que implica que la empresa esta 
apalancada en gran parte por terceros que por los accionistas, no obstante el 
apalancamiento que la empresa tiene está concentrado en obligaciones de largo 
plazo lo que puede ser muy favorable ya que la empresa se endeuda para 
comprar inventario lo cual se convierte en liquidez a corto plazo, otra debilidad es 
que la empresa no cuenta con un departamento financiero bien estructurado lo 
que implica que no se planee, ni se diseñen estrategias para mejorar la situación 
financiera de la empresa si no que solo se enfoque a preparar los estados 
financieros con los respectivos informes y que la alta gerencia sea la única en 
tomar decisiones con respecto a la parte financiera, la obsolescencia en esta área 
impacta en que los estados financieros se realicen manualmente, y no garantizan 
que la información este 100% verídica además esto retrasa  la toma de decisiones 
con respecto a la parte financiera. 
  
En el área de sistemas se evidencia que la empresa invierte en el desarrollo y 
mejoramiento de nuevos sistemas de información diseñados de forma 
personalizada según las necesidades que demande la empresa, lo cual es una 
gran fortaleza  ya que no tiene que acudir a proveedores que desarrollen este tipo 
de software y esto ayuda a reducir costos.  
 
La coordinación logística tiene una gran fortaleza y es que se tiene un sistema de 
codificación para el almacenamiento de las mercancías lo cual facilita la ubicación 
de los productos, sin embargo  la movilización constante de mercancías, la 
desorganización, la falta de relación entre la información del sistema y los 
inventarios físicos se han convertido en una debilidad ya que ha impactado en el 
retraso del alistamiento y despacho de pedidos, aumento en las mercancías 
defectuosas lo cual impacta en el cliente y en las ventas. 
 
Con respecto al área de producción se evidencia que el sistema por rotación que 
se tiene implementado facilita la  salida rápida de producto haciendo que los 
costos de almacenamiento se reduzcan, no obstante el no tener un pronóstico de 
la demanda es una debilidad importante ya que esto hace que en temporadas del 
año los productos no tengan la misma rotación y se vea en la necesidad de asumir 
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costos por almacenamiento y perdida de la calidad, así mismo el no tener un 
sistema de control de calidad para las materias primas para la producción de 
extintores recae en que el producto no sea 100% de alta calidad, otra debilidad es 
que la empresa no cuenta con un sistema de tiempos y movimientos con el 
objetivo de determinar cuánto se gasta cada operario en el proceso para la 
producción de los extintores y así lograr optimizar el nivel de productividad, la 
tecnología con la que cuenta el área es muy rudimentaria lo que alarga los tiempo 
de producción y así mismo disminuye la calidad del producto, y por último la 
empresa solo se dedica a producir extintores lo cual es una debilidad frente a otras 
empresas que están incursionando en la fabricación de otro tipo de autopartes con 
el fin de reducir costos de importación y ser más competitivos con productos 
nacionales. 
 
8.3. Matriz de posición estratégica y evaluación de acción (PEEA) aplicada 
a la empresa Lujos Arani Ltda. 
 
A continuación se presenta la matriz de posición estratégica y evaluación de acción 
aplicada para la empresa Lujos Arani Ltda., en la cual se evaluaron las variables más 
importantes determinadas en las matrices EFE y EFI con el fin de darles una 
puntuación para establecer la posición en la que se encuentra la empresa y así mismo 
desarrollar las estrategias que sean acordes con las necesidades actuales de la 
empresa para que sea más competitiva a mediano y largo plazo. 
 
Tabla 14. Matriz de posición estratégica y evaluación de acción (PEEA) 
aplicada a la empresa Lujos Arani Ltda. 
MATRIZ PEEA PARA LA EMPRESA LUJOS ARANI LTDA 
Fortaleza Financiera Puntuación 
La liquidez de la empresa es óptima y cubre las 
obligaciones corto plazo sin afectar los activos 
corrientes. 
4 
La empresa tiene excelente historial crediticio. 5 
Las empresa se financia con en periodos de largo 
plazo. 
6 
Los activos están rotando menos veces en el año y 
generando liquidez cada vez más rápido. 
4 
Los niveles de rentabilidad son óptimos y se están 
fortaleciendo. 
4 
No se cuenta con un departamento financiero. 1 
El endeudamiento de la empresa se encuentra en un 







Ventaja Competitiva Puntuación 
La empresa cuenta con una política de calidad que 
guía sus operaciones. 
-1 
No existe un plan a mediano y largo plazo -6 
La empresa no cuenta con misión, visión ni objetivos 
corporativos. 
-5 
No existen estrategias definidas en la organización. -6 
La toma de decisiones se hace de forma empírica y 
centralizada.  
-4 
No existen mecanismos de control y seguimiento para 
todos los procesos. 
-5 
No existen círculos de calidad. -4 
No se cuenta con una certificación de calidad. -5 
La escala salarial esta 5 % por encima del SMLV. -1 
Existe personal que no cumple con el perfil 
profesional para el cargo. 
-5 
La empresa no cuenta con un plan de carrera para 
sus trabajadores. 
-4 
Los productos que se comercializan cumplen con 
toda la normatividad. 
-1 
Los precios son competitivos y están dentro del 
marco legal. 
-1 
La empresa está eliminando intermediarios para la 
importación de los productos. 
-1 
Los productos que se importan no son 100% de alta 
calidad 
-4 
La calidad del producto se mide por el número de 
devoluciones y reclamos. 
-5 
La empresa cuenta con 3 puntos de distribución 
localizados en la ciudad de Bogotá. 
-4 
La fuerza de ventas logra el 80% de los objetivos 
comerciales. 
-4 
No se aprovecha todas las oportunidades para 
acercarse al mercado. 
-5 
La empresa invierte en la última tecnología para 
sistemas de información. 
-1 
El área desarrolla su propio software de información 





Se cuenta con un sistema de codificación 
alfanumérico para el almacenamiento del producto 
-2 
Los sistemas de información no concuerdan con el 
inventario físico. 
-5 
Existe desorganización por movilización de 
mercancías lo cual retrasa el proceso de despacho. 
-5 
La capacidad instalada es óptima para la producción 
y el almacenamiento del producto terminado. 
-1 
No se cuenta con un sistema para medir la calidad de 
las materias primas. 
-5 
La tecnología de producción es obsoleta. -5 
La empresa solo produce una clase de productos que 
son extintores. 
-4 
Hay competidores que además de comercializar 
también producen su propia línea de productos. 
-6 
La competencia negocia con los mismos 
proveedores. 
-6 
Existen empresas que no están legalmente 
constituidas. 
-5 
Existe mucha competencia en el mercado. -4 
La competencia directa no tiene la infraestructura 
para satisfacer la totalidad de la demanda.  
-1 
Los precios de la competencia directa son 
competitivos. 
-3 
Libre desarrollo de competencia. -4 
TOTAL -129 
 
Fuerza de la Industria Puntuación 
El sector ha tenido un crecimiento acelerado en su 
cadena productiva en los últimos años. 
5 
TLC con EEUU promueve las exportaciones. 5 
Posible aprobación del TLC con China disminuye los 
aranceles en las importaciones. 
4 
El mejoramiento de la calidad aumenta el nivel de 
exportaciones. 
6 
Alianza Asopartes y Colciencias para le innovación 
tecnológica. 
5 
Existen Convenios con el SENA para capacitación. 3 
La inversión extranjera promueve la generación de 
nuevos empleos. 
3 






Estabilidad del Ambiente Puntuación 
Disminución en las ventas de Autopartes. -6 
Devaluación del peso frente al dólar puede afectar a 
los importadores. 
-5 
Respaldo de Asopartes y Acolfa ante el gobierno es 
muy fuerte. 
-2 
Condiciones políticas de Estados Unidos son muy 
estables. 
-2 
Implementación del pico y placa afecta las ventas del 
sector. 
-5 
Políticas en regulación de exportaciones e 
importaciones afectan la industria nacional. 
-5 
Política monetaria afecta las ventas del sector. -5 
La inversión extranjera promueve la generación de 
nuevos empleos. 
-1 





Promedio de EA (-36)/9= -4 Promedio de FI 37/8= 4,6 
Promedio de VC (-129)/35= -3,7 Promedio de 
FF 
26/7= 3,7 
      
Coordenadas vector eje X 0,9 Coordenadas vector eje Y -0,3 
VC + FI EA + FF 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Se analizaron los factores anteriores teniendo en cuenta las posiciones 
estratégicas teniendo en cuenta las variables internas y externas, las cuales 
determinaron la posición estratégica en la que se encuentra actualmente la 
empresa Lujos Arani Ltda., resultando en las coordenadas (0,9, -0,3); ubicando a 









Gráfico 17. Posición estratégica de la empresa Lujos Arani Ltda. 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
La estrategia global está enfocada a desarrollo de mercado, desarrollo de 
producto, establecer alianzas estratégicas de integración hacia atrás y hacia 
adelante, aprovechando fuentes de financiación externa, aumentando los canales 
de distribución, reduciendo costos y aumentando los niveles de inventarios. 
 
9. PLAN DE DESARROLLO EMPRESARIAL PARA LA EMPRESA LUJOS 
ARANI LTDA 
A continuación se presenta la propuesta para el plan de desarrollo empresarial 
para Lujos Arani Ltda: 
9.1. Misión 
Nuestra misión es importar, producir y comercializar accesorios, lujos, elementos 
de seguridad para automóviles, de excelente calidad, satisfaciendo las 
necesidades de nuestros clientes, a través de nuestro amplio catálogo de 
productos. 
9.2. Visión 
Ser para el año 2020 la comercializadora,  distribuidora de lujos, accesorios y 
elementos de seguridad para automóviles más reconocida del sector; 
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satisfaciendo de forma amplia, oportuna y eficaz las necesidades de nuestros 
clientes, implementando estándares de calidad, la mejor tecnología y ampliando 
nuestros centros de distribución a nivel nacional. 
9.3. Principios y valores 
De acuerdo a la cultura organizacional que tiene la empresa se establecen los 
siguientes valores y principios corporativos que involucran a todos los grupos de 
interés que tiene la empresa con el objetivo de ayudar y respaldar las decisiones 
que tiene la empresa de una forma ética por parte del gerente general. 
Gráfico 18. Principios y valores corporativos 















9.4. Objetivos corporativos 
 
Tabla 15. Objetivos corporativos 
DIMENSION DEL 
OBJETIVO 
























Implementar la misión, visión, 
valores y principios 
organizacionales. 
 
Permite establecer una Meta en la que 
se encaminan los objetivos, las personas 
y las actividades de la organización.  
Conocimiento y apropiación en todos los 
niveles de la organización. 
 
 
Diseñar un plan de acción ante 
situaciones críticas externas e 
internas. 
Permite tener herramientas que apoyen 
la solución de problemas en todos los 
niveles de la empresa. 
 
 
Diseñar planes de 
mejoramiento continuo. 
Permite rediseñar continuamente 
estrategias y planes de acción que se 















Aumentar el nivel y 
volumen de sus 
operaciones 
 
Abrir nuevos puntos de venta y 




Permite reducir los tiempos y los costos 
de distribución siendo más oportunos en 
el cumplimiento con nuestros clientes. 
 
 
Aumentar la fuerza de ventas. 
Permite establecer nuevas relaciones 
comerciales, captar nuevos clientes y 
aumentar las ventas. 
 
 
Establecer relaciones con los 
proveedores directos en el 
extranjero. 
Permite reducir costos de ventas, 
aumentar el volumen de inventarios, 













Aumentar la buena 
imagen de la empresa 
y satisfacer 
considerablemente a 
nuestros clientes por 
medio de nuestros 
productos de alta 
calidad y precio. 
 
 




Permite Fidelizar y atraer de nuevo a los 
clientes. 
Identificar medios publicitarios 
diferentes a la voz a voz y las 
redes sociales.  
 
Permite aumentar la imagen corporativa 




Fuente: Elaboración Propia. 
 
10. FORMULACIÓN DE LA ESTRATEGIA 
La formulación de las estrategias para la empresa Lujos Arani Ltda, se propone a 
partir del resultado y el análisis de la matriz de posición estratégica PEEA que se 
realizó en la empresa, el cual arrojo que la empresa se encuentra en una posición 
competitiva como lo muestra; la adaptación de un plan de desarrollo enfocado en 
el direccionamiento estratégico se recomienda, ya que la empresa no aprovecha el 
ciento por ciento de sus fortalezas que tiene internamente, ni las oportunidades 
que ofrece el sector Autopartes en Colombia.  
La empresa Lujos Arani actualmente se encuentra en un momento de en el que se 
está tratando de eliminar intermediarios y negociar directamente con los 
proveedores en el extranjero, lo cual es una ventaja competitiva ya que esto 
reduce los costos de ventas y así mismo permite que se puedan adquirir más 
productos para que estén disponibles y se pueda satisfacer las necesidades del 
cliente en menor tiempo, por lo tanto la empresa Lujos Arani debe aprovechar sus 
fortalezas y enfocar sus actividades a la apertura de nuevos puntos de venta y 
distribución en otras zonas del país. Las estrategias más pertinentes para la 
empresa estarán proyectadas en seguir posicionándose en el mercado de las 
















Mejorar la calidad, la 
eficiencia de nuestros 
productos y procesos. 
 
Desarrollar políticas y 
estándares de calidad con 
respecto a las normas ISO. 
 
Permite estandarizar los procesos y 
obtener una certificación ISO y ser más 
competitivos. 
 
Establecer un sistema de 
calidad total. 
 
Permite disminuir los productos 
defectuosos, las devoluciones y 
aumentar la satisfacción del cliente. 
 
 
Establecer círculos de calidad 
dentro de la organización. 
 
Permite mejorar el desempeño de cada 
una de las áreas de la empresa y así 












prácticas financieras y 
lograr solidez en el 
tiempo. 
 
Estructurar el departamento 
financiero dentro de la 
empresa. 
 
Permite apoyar y fortalecer las 
decisiones financieras con el objetivo de 
generar un crecimiento acelerado y 
sostenibilidad en el tiempo. 
Reducir las obligaciones 
financieras en un 10 o 15%. 
Permite que la empresa se financie por 
medio del capital de trabajo  los aportes 
sociales. 
Establecer programas de 
inversión. 
Permite tener rendimientos en el 
mediano y largo plazo. 
79 
 
excelente calidad que busquen la satisfacción total del cliente. Para la empresa es 
muy importante la satisfacción del cliente ya que este es un factor determinante 
para lograr un éxito total y un posicionamiento en el sector, ya que el cliente es 
quien decide y elige en donde comprar sus productos en gran parte por la calidad 
de los mismos, el servicio y la atención eficaz. Teniendo en cuenta lo anterior se 
propone que el plan de desarrollo este enfocado al cliente, con el objetivo de 
establecer medios publicitarios diferentes al voz a voz y las redes sociales, que 
permitan expandir la imagen de la compañía, aumentar la fuerza de ventas 
logrando establecer nuevas relaciones comerciales y un programa de fidelización 
por medio del servicio post – venta teniendo en cuenta la experiencia y 
expectativas de los clientes actuales. 
De igual forma necesita desarrollar políticas de calidad total con el objetivo de 
mejorar los procesos y los productos y así mismo lograr a futuro una certificación 
de alta calidad lo cual hace que tenga más credibilidad y confiabilidad al momento 
de establecer nuevas relaciones comerciales, obteniendo así estándares 
internacionales que le permitan realizar exportaciones. 
Por otra parte también necesita evaluar periódicamente sus estados financieros 
periódicamente con el objetivo de reducir sus obligaciones y gastos financieros y 
así establecer un portafolio de inversión que le permita aumentar el capital de 








10.1. Plan de acción 
Tabla 16. Formulación de la estrategia global 














Se realizará por 
medio de 
comunicación 




- Salón de 
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Permite establecer una 
Meta en la que se 
encaminan los objetivos, 
las personas y las 
actividades de la 
organización.  
 
Conocimiento y apropiación 



































periódicas con los 
gerentes de cada 
área. 
 
Estudio de factores 
















Permite evaluar y rediseñar 
continuamente estrategias 
y planes de acción que se 
adapten a las variaciones 
del entorno. 
 
Permite tener herramientas 
que apoyen la solución de 
problemas en todos los 
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venta y 
estratégicos en 






















$ 286.429.248  
 
Permite introducir puntos 
de venta, y productos en 
otras ciudades del país. 
 
Permite reducir los tiempos 
y los costos de distribución 
siendo más oportunos en el 















Desde el año 










































Permite aumentar la 
participación dentro del 
mercado aumentando los 
esfuerzos para la 
comercialización. 
 
Permite aumentar la 
















Desde el año 













aplicativo en la 
página web donde 
el cliente pueda 
evaluar la atención 


















Fidelizar clientes actuales y 

























respecto a las 
normas ISO. 
Contratar un asesor 
externo experto en 
normas de calidad. 
 
Reuniones con 
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Disminuir los productos 
defectuosos y aumentar la 
satisfacción del cliente. 
 
Aumentar la eficiencia de 
los procesos de cada una 
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Mejorar las prácticas 
financieras. 
 
Efectividad en la toma de 
decisiones financieras. 
 






















para reinvertirlas en 






Aumentar el apalancamiento 
por parte de los accionistas. 
 













Consultar con un 











Permite tener rendimientos 
en el mediano y largo plazo. 
 




A partir del año 
2016 
Fuente: Elaboración Propia. 
El costo total para la propuesta de implementación del plan de desarrollo para la empresa Lujos Arani, para los próximos 












Al realizar el estudio al sector autopartes y a la empresa Lujos Arani se encontró: 
El sector autopartes en Colombia es un sector que se encuentra en crecimiento, 
actualmente las empresas colombianas están aprovechando todas las ayudas y 
convenios que tiene el gremio Asopartes con entidades como el SENA, 
Colciencias, Bancoldex y la representación ante el gobierno, con el  objetivo de 
aumentar su aparato productivo y lograr desarrollar productos de excelente calidad 
para exportarlos a otros países del mundo con precios competitivos.  
 
No obstante se evidencia que por más crecimiento que haya tenido la cadena 
productiva del sector autopartes, se sigue presentando una inequidad en la 
balanza comercial, mostrando cifras en las que, las importaciones, superan las 
exportaciones y esto se puede dar a que el consumidor colombiano prefiere las 
marcas extranjeras reconocidas, desconfiando de la calidad del producto nacional. 
 
En este sentido, cabe aclarar que las marcas extranjeras son las que determinan 
la tendencia en la innovación y desarrollo de nuevos productos, los cuales son 
más atractivos para el consumidor colombiano. Esto se ve reflejado en las cifras 
de la balanza comercial. Sin embargo, las ventas dentro del sector han sido muy 
cíclicas en los últimos años, esto se ha demostrado por varios factores como lo 
son la compra de automóviles nuevos (lo que hace que estos no requieran 
autopartes al instante), la tecnología además de ser una oportunidad para estas 
empresas, también se ha convertido en una amenaza ya que esto hace que la 
calidad y la vida útil de las autopartes sea cada vez mayor y no se necesiten 
cambiarlas en el corto plazo. 
 
Al mismo tiempo, el pico y placa ha sido una medida amenazadora para el sector 
autopartes ya que esto hace que las personas prefieran optar por movilizarse en 
otro tipo de vehículo dentro de la ciudad; el mercado autopartes es muy amplio lo 
cual permite el libre desarrollo de la competencia, sin embargo en el mercado 
existen empresas que no están legalmente constituidas lo que aumenta el 
contrabando de autopartes y todos estos aspectos impactan en el comportamiento 
de las ventas. 
 
En la investigación se determinaron las fortalezas de Lujos Arani, entre las más 
importantes estas se encuentran las de la alta gerencia, ya que se plantean 
objetivos o metas mensualmente y posee una política de calidad que sirve como 
guía en los procesos realizados por el personal; también encontramos las 
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fortalezas de los departamentos de Gestión Humana, Ventas, Finanzas, Sistemas, 
Logística y Producción, en dichos departamentos las más importantes por ejemplo 
son: cada puesto de trabajo tiene un procedimiento establecido y en el que el 
trabajador encuentra toda la información necesaria para el desarrollo de su labor, 
se comercializan gran variedad de productos a buen precio compitiendo de 
manera legal en un mercado que tiende  a la competencia informal, el buen 
manejo de los créditos solicitados ha generado una buena vida crediticia para la 
empresa y de esta manera se facilita la adquisición de préstamos sin mayores 
inconvenientes, los productos que se comercializan  y producen en la empresa se 
manejan con códigos que mejoran los tiempos de alistamiento y de 
almacenamiento, por último la empresa cuenta con una óptima capacidad 
instalada para la producción de productos, respectivamente. 
 
Por otro lado los aspectos más representativos por mejorar son: por parte de la 
alta gerencia es la falta de herramientas administrativas que podrían maximizar los 
recursos en la organización, la centralización de la toma de decisiones, en los 
departamentos de Gestión Humana, Ventas, Finanzas, Logística y Producción, los 
aspectos por mejorar son: establecer un plan de carrera para que los empleados 
puedan avanzar profesionalmente, la estrategia de publicidad se maneja en gran 
medida por el método del voz a voz, se realizan estudios de mercados sencillos 
tomados por la opinión de los vendedores, la organización no cuenta con un 
departamento de finanzas, la toma de decisiones financieras las realiza el gerente, 
existen diferencias entre el inventario físico y el que se encuentra en el sistema, el 
constante cambio de personal en el departamento de logística genera retrasos en 
los envíos, por ultimo no se realiza pronóstico de la demanda de producción, 
respectivamente.  
 
Al no contar con una misión, visión, valores y objetivos corporativos que permitan 
direccionar la toma de decisiones, se hace necesario para toda organización ya 
que debe tener una razón de ser, una proyección hacia el futuro y unas metas que 
alcanzar las cuales deben ser medibles por medio de los resultados; la empresa 
cuenta con una política de calidad, pero no tiene implementados sistemas de 
gestión de calidad que le permitan llevar un control estadístico sobre las fallas, las 
correcciones y las mejoras en los procesos o productos, logrando establecer 
planes de mejoramiento continuo claros, para ser más eficaces y eficientes; la 
empresa tiene un excelente historial crediticio lo cual le facilita acceder a 
préstamos con entidades financieras, no obstante se evidencio que el 
apalancamiento de la empresa está concentrado obligaciones de largo plazo 
haciendo que la mayor parte de la propiedad de la empresa este financiada por 
terceros que por los propios accionistas. 
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Sin embargo, la financiación a largo plazo ha sido una fortaleza para la empresa 
ya que con estos endeudamientos se adquieren inventarios los cuales están 
rotando cada vez más rápido con respecto a años anteriores generando liquidez a 
corto plazo que permitan ir cubriendo estas obligaciones con facilidad; la 
eliminación de intermediarios nacionales para la compra de inventarios ha sido 
una fortaleza ya que permite establecer negociaciones directas con los 
proveedores y fabricantes de autopartes en el exterior y así lograr que los costos 
de ventas se reduzcan; la empresa no cuenta con una estrategia publicitaria 
diferente a la voz a voz, lo cual limita que la imagen de la empresa y sus productos 
se expanda rápidamente.  
Las ventajas competitivas que se identificaron con la investigación son: La solidez 
financiera, la cual permite a Lujos Arani solicitar créditos de gran cuantía que son 
utilizados para realizar importaciones; la organización es reconocida por su 
recorrido alrededor de 26 años en el mercado, un reconocimiento en todo el país 
por su trayectoria y ventas en las principales ciudades, generando fidelización en 
algunos clientes que prefieren a Lujos Arani por sus años de relación comercial; la 
comercialización de una gran variedad de productos y su estructura de ventas que 
permite satisfacer de la mejor manera al cliente, ya que no se establece topes 
mínimos requeridos de ventas para su despacho a diferencia de otras empresas 
que se especializan en ciertos productos y los clientes deben comprar una 
cantidad mínima para su despacho. La organización ya se encuentra inmersa en 
un marco legal que permite actualizarse sin ningún inconveniente a las reformas o 
decretos del gobierno y/o mercado frente a la competencia no formal que realiza 
sus operaciones por debajo de dicho marco legal y aun así Lujos Arani sigue 
siendo una organización competitiva en el sector de las autopartes.  
Al aplicar la matriz PEEA, se determina que la empresa se encuentra en una 
posición competitiva, aunque la empresa tiene fortalezas y el sector ofrece 
variedad de oportunidades para crecer, no se aprovechan al ciento por ciento. 
Esto se ha evidenciado porque la toma de decisiones está centralizada, el 
desconocimiento de herramientas gerenciales que permiten diseñar estrategias 
que permitan abarcar más participación en el mercado. 
De igual forma la formulación del plan de desarrollo para la empresa enfocado en 
la actividad económica de la misma. Este plan de desarrollo permite a la dirección 
general orientar sus objetivos y estrategias en mejorar su competitividad en el 
sector. Variedad de empresas en Colombia no reconocen la importancia de un 
plan de desarrollo que respalde sus actividades, al proponer e implementar el plan 
de desarrollo se plantea el direccionamiento estratégico, los principio, objetivos 
corporativos y estrategias con base a las necesidades diagnosticadas en el 
análisis de los factores internos y externos realizado para la empresa.  
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Los objetivos contemplados en el plan de desarrollo buscan el incremento en las 
ventas por medio de estrategias de mercado, que buscan fortalecer la imagen 
corporativa y la expansión a nivel nacional por medio de la apertura de nuevos 
puntos de venta y distribución en otras ciudades del país. Los clientes y la calidad 
son dos aspectos importantes por lo que se proponen estrategias enfocadas a 
lograr una certificación de alta calidad y la satisfacción total del cliente. La parte 
financiera es muy importante ya que administra y provee los recursos para llevar a 
cabo las estrategias propuestas así mismo se proponen estrategias financieras 
que busquen el crecimiento y la solidez en el tiempo. 
Mediante la investigación realizada se logró, la aplicación de teorías, herramientas 
y estrategias enfocadas en un caso real de una empresa de familia, determinando 
aspectos claves que permitieron proponer un plan de desarrollo. Además se por 
medio de la muestra seleccionada se pudo encontrar los puntos de vista en 
general en cuanto a la comercialización, procedimientos y toma de decisiones, 
entre otros, de la organización. Es así como se obtuvo la información necesaria 
para la aplicación de matrices como las PEEA, MEFI y MEFE, obteniendo 
información que ayudo en la creación de la propuesta para el plan de desarrollo. 
De igual forma, los investigadores utilizamos los conocimientos aprendidos 
durante la carrera de administración de empresas. Así mismo se logró medir el 
nivel de competitividad de Lujos Arani Ltda., en el mercado y con respecto a su 
competencia directa. Se dio respuesta a la pregunta planteada en la formulación 
del problema y también se cumplió el objetivo general y los objetivos específicos. 
Para la empresa Lujos Arani Ltda., el mayor logro obtenido fue la propuesta de un 
plan de desarrollo, que le permite la identificación de aspectos por mejorar y otros 
para fortalecer, con lo cual puede avanzar estratégicamente y competitivamente, 
para seguir su crecimiento y mejorar su posicionamiento en el mercado, pero en 
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ANEXO 1. Estado de resultados comparativo 
LUJOS ARANI LTDA. 
NIT. No. 830139791-7 
Estado de Resultados comparativo 
 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
        
Ventas  $   9.622.536.061,00   $   9.536.809.671,00   $   10.820.626.633,00   $   14.039.027.953,00   $   16.162.575.754,00   $   16.555.578.578,00   $   17.168.987.589,00  
Costo de Ventas  $   7.741.323.122,00   $   7.407.483.950,00   $     8.365.921.211,00   $   10.528.209.375,00   $   11.915.216.771,00   $   12.433.300.604,00   $   12.588.096.300,00  
        
UTILIDAD BRUTA  $   1.881.212.939,00   $   2.129.325.721,00   $     2.454.705.422,00   $     3.510.818.578,00   $     4.247.358.983,00   $     4.122.277.974,00   $     4.580.891.289,00  
        
Gastos de Administración  $       438.087.050,00   $       409.619.997,00   $         385.824.334,00   $         565.424.382,00   $         693.371.192,00   $         536.298.283,00   $         607.941.605,00  
Gastos de Ventas  $   1.309.355.629,00   $   1.281.920.045,00   $     1.445.387.930,00   $     1.706.017.344,00   $     1.959.982.595,00   $     1.943.089.491,00   $     2.310.717.380,00  
        
UTILIDAD OPERACIONAL  $       133.770.260,00   $       437.785.679,00   $         623.493.158,00   $     1.239.376.852,00   $     1.594.005.196,00   $     1.642.890.200,00   $     1.662.232.304,00  
        
Otros Ingresos  $       192.239.463,00   $       178.748.766,00   $         196.394.909,00   $         210.169.000,00   $         224.397.693,00   $         231.415.246,00   $         203.225.582,00  
Gastos Financieros  $       313.935.654,00   $       636.530.545,00   $         657.777.924,00   $         954.380.464,00   $     1.279.001.753,00   $     1.187.492.787,00   $         828.579.161,00  
        UTILIDAD ANTES DE 
IMPUESTOS  $         12.074.069,00   $       (19.996.100,00)  $         162.110.143,00   $         495.165.388,00   $         539.401.136,00   $         686.812.659,00   $     1.036.878.725,00  
        
Provisión Imporrenta  $         30.000.000,00   $         15.435.908,00   $           77.967.126,00   $         184.450.448,00   $         213.604.986,00   $         365.570.488,00   $         368.847.000,00  
        











      ANEXO 2. Balance General comparativo. 
 
 
LUJOS ARANI LTDA. 
NIT. No. 830139791-7 
Balance General comparativo 
 
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 
ACTIVO 
       Caja  $       148.782.685,00   $        132.775.337,00   $      173.340.589,00   $           153.638.626,00   $      480.973.226,00   $    651.826.214,00   $       781.836.390,00  
Cuentas por Cobrar  $    1.048.774.349,00   $     1.168.412.828,00   $   1.287.994.993,00   $        1.811.472.583,00   $   2.736.805.702,00   $ 2.306.108.392,00   $    2.701.385.707,00  
Anticipo y Avances 
       Anticipo de impuestos 
       Otros deudores 
       Provisión de cartera 
       Inventarios $    1.198.582.012,00  $     1.396.590.578,00  $   1.365.172.285,00  $        1.883.395.348,00  $   2.723.832.526,00  $ 2.984.566.656,00  $    2.834.899.466,00  
Provisión de inventarios 
       
        Total Activos Corriente $    2.396.139.046,00  $     2.697.778.743,00  $   2.826.507.867,00  $        3.848.506.557,00  $   5.941.611.454,00  $ 5.942.501.262,00  $    6.318.121.563,00  
        PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO 
       Maquinaria y Equipo 
       Equipo de oficina 
       Equipo de computo 
       Depreciación P.P.E. 
       
        Total Propiedad, Planta y Equipo $       162.767.013,00  $        131.210.175,00  $      106.673.409,00  $           132.370.459,00  $      134.745.484,00  $    136.974.856,00  $       147.357.013,00  
        ACTIVO A LARGO PLAZO 
       Cartera de difícil cobro 
       
        Total Activo a Largo Plazo 
       
        ACTIVO DIFERIDO 
       Gastos Pagados por anticipado 
       Cargos Diferidos 
   
$             62.250.018,00  $      299.838.655,00  $    150.935.513,00  $           7.005.885,00  
Intangibles 
   
 $           116.824.095,00   $        79.712.870,00   $      38.625.536,00  
 
        Total Activo Diferido $       126.865.124,00  $        104.479.288,00  $        79.611.412,00  $           179.074.113,00  $      379.551.525,00  $    189.561.049,00  $           7.005.885,00  
        TOTAL ACTIVOS  $    2.685.771.183,00   $     2.933.468.206,00   $   3.012.792.688,00   $        4.159.951.129,00   $   6.455.908.463,00   $ 6.269.037.167,00   $    6.472.484.461,00  
        PASIVOS 
       PASIVOS A CORTO PLAZO 
       Obligaciones Financieras $       415.715.921,00  $        547.183.133,00  $      652.361.377,00  $        1.372.159.605,00  $   2.995.777.272,00  $ 2.506.700.903,00  $    2.218.806.273,00  
Proveedores  $       765.664.980,00   $        913.973.721,00   $      780.159.626,00   $           600.216.334,00   $      690.317.602,00   $    552.243.764,00   $       672.387.791,00  
Costos y Gastos por pagar  $       109.532.642,00   $        132.972.647,00   $      100.994.107,00   $           157.004.215,00   $      475.657.061,00   $    294.944.051,00   $       191.006.757,00  
Deudas con accionistas 
       Impuestos por pagar $       120.245.734,00  $        101.893.376,00  $      128.867.114,00  $           314.126.829,00  $      255.703.499,00  $    461.280.812,00  $       685.732.297,00  
Obligaciones Laborales  $         76.285.769,00   $          67.389.485,00   $        83.933.789,00   $           121.831.146,00   $      115.364.525,00   $      96.903.562,00   $       101.633.209,00  
Pasivos Estimados y Provisiones 
 
 $          10.306.537,00   $        13.918.321,00  













Impuesto de Renta y Complementarios 
       Anticipos y Avances $         16.438.794,00  $          23.674.176,00  $        26.273.663,00  $             30.539.858,00  $        45.340.546,00  $      25.989.660,00  $         14.537.049,00  
        Total Pasivo Corriente $    1.503.883.840,00  $     1.797.393.075,00  $   1.786.507.997,00  $        2.595.877.987,00  $   4.578.160.505,00  $ 3.938.062.752,00  $    3.884.103.376,00  
        PASIVO NO CORRIENTE 
       Cuentas por Pagar $       199.159.630,00  $        188.779.423,00  $      194.845.965,00  $           221.919.476,00  $      289.896.419,00  $    521.880.706,00  $       111.255.652,00  
        Total Pasivo no Corriente $       199.159.630,00  $        188.779.423,00  $      194.845.965,00  $           221.919.476,00  $      289.896.419,00  $    521.880.706,00  $       111.255.652,00  
        TOTAL PASIVOS  $    1.703.043.470,00   $     1.986.172.498,00   $   1.981.353.962,00   $        2.817.797.463,00   $   4.868.056.924,00   $ 4.459.943.458,00   $    3.995.359.028,00  
        PATRIMONIO 
       Capital Social $       700.000.000,00  $        700.000.000,00  $   7.000.000.000,00  $           700.000.000,00  $      700.000.000,00  $    700.000.000,00  $       700.000.000,00  
Revalorización del Patrimonio  $         84.336.188,00   $          84.336.188,00   $        84.336.188,00   $             84.336.188,00   $        84.336.188,00   $      84.336.188,00   $         84.336.188,00  
Reserva Legal  $         21.631.745,00   $          21.631.745,00   $        21.631.745,00   $             30.046.047,00   $        61.117.541,00   $      93.697.156,00   $       125.821.373,00  
Utilidad o Perdida del Ejercicio  $        (17.925.931,00)  $        (35.432.007,00)  $        84.143.017,00   $           310.714.941,00   $      325.796.151,00   $    321.242.172,00   $       668.031.725,00  
Utilidades Acumuladas  $       194.685.712,00   $        176.759.781,00   $      141.327.775,00   $           217.056.490,00   $      416.601.658,00   $    609.818.194,00   $       898.936.149,00  
        TOTAL PATRIMONIO  $       982.727.714,00   $        947.295.707,00   $   7.331.438.725,00   $        1.342.153.666,00   $   1.587.851.538,00   $ 1.809.093.710,00   $    2.477.125.435,00  
        TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO  $    2.685.771.184,00   $     2.933.468.205,00   $   9.312.792.687,00   $        4.159.951.129,00   $   6.455.908.462,00   $ 6.269.037.168,00   $    6.472.484.463,00  
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ANEXO 3. Cámara y comercio Lujos Arani Ltda. 
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